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ВВЕДЕНИЕ 
Коммерческая деятельность в наше время является одной из важнейших 
частей российской экономики и одной из наиболее развивающихся отраслей.  
Розничная торговля (торговля в сегменте B2C) - это вид 
предпринимательской деятельности, при котором продажа товаров и услуг 
осуществляется непосредственно конечным пользователям только для личного 
пользования, не связанного с предпринимательской деятельностью. 
В наше время существует жесткая конкурентная борьба между 
многочисленными фирмами в области торговли. Каждый предприниматель 
старается показать себя почти во всех информационных источниках, а так же и 
в сети Интернет. Интернет стал неотъемлемой частью современной жизни 
любого человека. На данный момент это один из самых эффективных методов 
для продвижения своего бизнеса на рынке. 
Лучшим способом показать компанию потенциальным клиентам – это 
рассказать о себе, о продуктах и их стоимости. Для этого компании 
разрабатывают собственные торговые площадки в интернете, так называемые 
интернет-магазины, что является одной из наиболее актуальных задач в 
современном мире. 
  Интернет-магазин – это специализированный сайт, представляющий 
продукцию компании, позволяющий покупателям на расстоянии ознакомиться 
с товаром, его характеристиками, а также совершить покупки. 
Разработка и поддержка собственного интернет - магазина не требует больших 
финансовых и трудовых затрат, но зато имеет высокую эффективность. 
Актуальность данного дипломного проекта обусловлена тем, что в связи с 
недавним созданием салона вечерних платьев отсутствует наработанная 
целевая аудитория и его узнаваемость. Для повышения эффективности продаж 
и увеличения прибыли для нового бизнеса планируется разработка бизнес 
проекта интернет-магазина, а также маркетингового плана для продвижения 
проекта в интернет-среде. 
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Объект исследования – салон вечерних платьев «SiberianDress» (ИП 
Ковалева М.Ф.). 
Предмет исследования – процесс разработки и реализации бизнес проекта 
интернет-магазина в сегменте B2C. 
Цель дипломной работы – разработка бизнес проекта интернет-магазина в 
сегменте B2C. 
Задачи, которые нужно решить для выполнения цели: 
—проанализировать бизнес-модели, используемые при продвижении товаров и 
услуг в Интернете; 
— исследовать тенденции разработки и продвижения проектов b2c в интернет-
среде; 
— разработать маркетинговый план бизнес-проекта интернет-магазина салона 
вечерних платьев для продвижения в интернет-среде;  
— разработать бизнес-проект интернет-магазина салона вечерних платьев; 
— провести оценку экономической эффективности бизнес-проекта интернет-
магазина. 
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1. Тенденции разработки и продвижения проектов b2c в интернет-
среде  
1.1. Тенденции развития организации торговли вечерними платьями 
в России 
 
В 2015 году розничная торговля в России пережила сильное падение. 
Объем продаж рынка женской одежды снизился на 12,2 процентов – 1026 
млрд. рублей (по сравнению с 2014 годом – 1169 млрд. руб.), что было 
последствием экономической нестабильности. Сократилась покупательская 
способность, а вследствие, снизился объем продаж в магазинах. Также 
существовали такие проблемы как ужесточение банковской политики в 
области розничной торговли и проблемы с импортозамещением. По 
исследованиям можно сделать вывод, что около 30 иностранных сетей 
покинули российский рынок, и только 10 новых пришли. 
По состоянию на 2015 год произошел стремительный рост цен на 
одежду, цены повысились на 12%, а также снизился уровень дохода 
населения на 4%. 
В 2016 году ситуация немного стабилизировалась, объем продаж вырос 
на 1,6% (рисунок 1) и составил 1042 млрд. рублей. Интенсивность покупок 
уверенно увеличивается. 
 
Рисунок 1 – Объем рынка женской одежды 
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В 2017 году покупатели нацелены на стремление сэкономить, главным 
критерием при выборе одежды стала ее цена, а не внешний вид и комфорт. 
Многие даже не смотрят на название бренда, выбирая наряд исключительно 
по стоимости. Потребители стали отслеживать скидки и акции, как 
возможность купить одежду дешевле. Популярным способом покупок стали 
покупки в интернет-магазинах, ведь там можно сэкономить деньги и время, а 
также найти интересную вещь. 
Представитель сервиса отзывов Flamp, Сергей Томилов, заявил, что по 
сравнению с предыдущим годом, завышенные цены больше не являются 
факторами для критики магазина. На лояльность потребителей теперь 
оказывает влияние количество скидок и распродаж, уровень подготовки 
продавцов и разнообразие ассортимента. 
Но при этом главными свойствами продукции являются качество и 
уникальность, а люди предпочитают покупать у конкретной личности, а не у 
брендов. Стали открываться многочисленные шоурумы, бутики 
дизайнерской одежды, где много визуального контента, витрин и прочего.  
Что касается сегмента премиального товара, то для клиентов 
важнейшим критерием является именно уникальность товара.  
Для развития розничной торговли на рынке женской одежды не все 
регионы удачны. Наиболее перспективные субъекты представлены в таблице 
1. 
Таблица 1 – Наиболее перспективные субъекты для развития рынка одежды 
Субъект РФ Доходы на 
душу 
населения, 
руб. 
Число 
сетевых 
магазинов на 
100 тыс. 
жителей 
Уровень 
перспективн
ости 
субъекта 
Рейтинг субъекта 
по уровню 
перспективности 
открытия сетевых 
магазинов одежды 
Ненецкий авт. округ 66 109 2,3 95,9% 1 
Чукотский авт.округ 55 359 0 89,7% 2 
Ямало-Ненецкий 
авт.округ 
61 175 13,1 72,0% 3 
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Окончание таблицы 1 
Сахалинская обл. 50 399 7,6 71,4% 4 
Магаданская обл. 53 847 9,6 71,2% 5 
Респ. Дагестан 34 130 1,5 66,5% 6 
Респ. Саха 41 399 7,8 62,3% 7 
Хабаровский край 38 083 7,2 60,2% 8 
Чеченская респ. 23 082 1,2 56,4% 9 
Приморский край 34 980 7,9 56,0% 10 
 
Таким образом, самым удачным регионом для развития одежного 
ритейла является Ненецкий автономный округ, уровень перспективности в 
нем 95,9%, что является очень высоким показателем. Открытие сетевых 
магазинов одежды в этом регионе обернется колоссальным успехом.  
Также в 10 самых перспективных регионов вошли: Чукотский 
автономный округ, Ямало-Ненецкий автономный округ, Сахалинская 
область, Магаданская область, Республика Дагестан, Республика Саха 
(Якутия), Хабаровский край, Чеченская Республика, Приморский край. 
Приморский край имеет 56% перспективности, а значит, что любой из 
этих 10 регионов, имеет уровень перспективности от 56% до 95,9%. 
Из-за закрытия многих зарубежных магазинов в  России и переноса 
производства с террирории Турции, могут повыситься цены на женские 
платья и остальную одежду. По мнению аналитиков, цены могут подняться 
минимум в 1,5 раза. Уже сейчас покупатели замечают повышение цен на 
новые коллекции примерно на 50%. Дальнейшее становление стоимости 
будет зависеть от спроса на предлагаемый товар. Также перенос произодства 
может привести уменьшению ассортимента 
Как считает Юлия Неяскина, аналитик инвесткомпании ТН-Капитал, в 
этом году должен возрасти  спрос на масс-маркет, то есть на более дешевый 
сегмент, так как наиболее высокие сегменты многим потребителям станут не 
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по карману. Из-за этого и объем продукции у такого сегмента станет 
значительно больше. 
 
1.2. Бизнес-модели, используемые при продвижении товаров и услуг в 
интернет-среде 
 
Электронная торговая деятельность – это один из важнейших 
компонентов электронного бизнеса.  Под этим названием имеются в виду все 
виды деловых сделок, которые ведутся с помощью информационных сетей. 
В наше время существуют следующие виды взаимодействия при 
электронной торговле: 
 B2B (Business-to-business, бизнес – бизнес) – вид экономического 
и информационного взаимодействия, который ориентирован не на конечного 
покупателя, а на взаимодействие юридических лиц, т.е. различных компаний; 
в таком случае подразумевается дальнейшее получение прибыли от 
реализации продукта или услуг. 
 B2C (Business-to-consumer, бизнес – потребитель) – направление, 
которое обозначает коммерческие взаимоотношения между организацией и 
конечным потребителем; кроме того, данное направление является формой 
электронной торговли, целью которой является прямая продажа для 
потребителя. 
Существует определенная классификация бизнес-процессов, которая 
основывается на уровне внедрения новейших информационных технологий в 
деятельность предприятия (рисунок 2). 
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Рисунок 2 -  Классификация бизнес-моделей по степени интеграции в 
электронный бизнес 
 
Модель интранета (модель В0) 
Интранетом является внутренняя сеть компании, которая построена на 
использовании протокола IP для общего применения каких-либо данных 
именно внутри данной компании. Данные могут быть самыми 
разнообразными, начиная от телефонной базы клиентов и заканчивая, к 
примеру, полным списком сотрудников или заказов. 
Поэтому интранет является своего рода внутренней корпоративной 
системой фирмы. 
Цели внедрения интранет-портала приведены на рисунке 3.  
Бизнес-модели
Интранет
Модель B0
Интранет
Экстранет
Модель B1
Визитная 
карточка
Модель B2
Электронная 
система 
заказов
Модель B3
Полная 
автоматизация
Модель B4
Аутсорсинг
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Рисунок 3 – Цели внедрения интарнет-портала 
 
Также данный интранет-портал может помочь снизить трансакционные 
расходы компании, которые связаны с формированием и поддержанием 
внутренней информационной среды организации, улучшают процессы 
планирования и управления. Поэтому применение данной системы позволяет 
повысить эффективность функционирования внутренних процессов 
предприятия. 
Модель визитной карточки (модель В1) 
Совершенствование внутренней инфраструктуры компании не стоит на 
месте, со временем стали появляться информационные системы вида 
экстранет. 
Экстранет – это корпоративный веб-портал, который предназначен не 
только для внутреннего пользования сотрудниками компании, но и для 
взаимодействия с клиентами, партнерами и т.д. Настоящая модель 
обслуживания клиентов выполняет роль справочника или визитной карточки 
компании. Такой портал может иметь следующую информацию: 
 Стоимость, акции, льготы; 
 Ассортимент компании; 
 Заказы клиентов, счета клиентов и пр. 
Цели интранет-портала
повышение 
эффективности 
управления и 
работы с 
информацией 
сотрудниками
организация 
быстрого 
доступа к 
документам и 
приложениям
структуризация 
корпоративной 
информации
облегчение 
установления 
обратных 
связей
повышение 
оперативности 
обмена 
информацией 
между всеми 
сотрудниками
Проведение 
персоналом 
совместной 
работы 
независимо от 
местонахожден
ия
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Следовательно, предприятие имеет возможность оповещать клиентов о 
новой продукции, информировать о своей деятельности, а также 
поддерживать обратную связь, путем взаимодействия по электронной почте, 
а так же путем информационной подписки на главные новости компании.  
Создание данной информационной системы, позволит предприятию 
повысить эффективность коммуникаций, как во внешней среде, так и во 
внутренней среде предприятия, а именно: 
 Сокращение времени на поиск партнера; 
 Возможность ведения деятельности без привязки к 
географической территории 
Такие информационные системы уже активно используются 
российскими компаниями. 
Модель электронного заказа (модель В2) 
Данная модель направлена на взаимодействие с клиентами именно в 
информационной системе. Эта модель дает возможность связать в одну 
цепочку поставщика – потребителя и потребителя – поставщика. Такой 
системой могут пользоваться корпоративные клиенты (сегмент B2B), а также 
и конечные пользователи (сегмент B2C). 
Для осуществления деятельности компании с корпоративными 
клиентами могут быть использованы 3 типа торговых площадок: биржи, 
корпоративные аукционы, информационные системы предприятия. А для 
взаимодействия с конечными потребителями всего два типа: интернет-
магазины и потребительские аукционы (рисунок 4). 
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Рисунок 4 – Типы электронных площадок 
 
С помощью информационной системы предприятия потребитель имеет 
возможность сформировать свой заказ на производство. ИС компании 
автоматизирует процессы торговой площадки, выполняя следующую работу: 
 поиск в номенклатуре нужной позиции; 
 ведение истории работы; 
 выбор лучшего варианта для клиента; 
 составление бухгалтерской отчетности; 
 анализ спроса и предложения; 
 организация логистики; 
 проведение оплаты. 
При помощи бирж и аукционов можно устраивать тендеры. Данные 
типы площадок автоматизируют процесс поиска  и сравнения цен, поиска 
партнера и согласования условий сделки. 
Организатор бирж и аукционов получает доход за стоимость 
предоставляемых услуг (логистика, реклама и т.д.), за плату за вход в 
систему и за транзакционные сборы. А потребитель может быстро выбрать 
Типы 
электронных 
площадок
B2B
Биржи
Корпоративные 
аукционы
ИС предприятия
B2C
Интернет-
магазины
Потребительские 
аукционы
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подходящий ему товар по низкой стоимости, а также сократить расходы на 
закупку товара. Поставщик может снижать расходы на реализацию товара, а 
также взаимодействовать с большой аудиторией. 
В секторе B2B модель электронного заказа может будет успешно 
реализована, потому что имеются следующие факторы: 
 Количество участников и проводимых транзакций в данной 
модели очень большое, а значит, эта модель является весьма эффективной. 
Если число участников будет недостаточным, то такая модель может перейти 
из торговой в справочную систему; 
 Товары и услуги с повышенным спросом (рекламные услуги, 
услуги туризма, логистики, техника, компьютеры, одежда т.д.); 
 Стоимость за подключение к ИС невысока; 
 ИС имеют множество функций; 
 Торговля возможна сразу по нескольким направлениям; 
 Возможность предоставления дополнительных услуг; 
Использование данной модели в сегменте B2B может привести к 
снижению прямых и закупочных издержек, а также расходов на 
оргнанизацию, оформление и поставку продукции. Модель электронного 
заказа также позволяет отслеживать информацию об изменении спроса и 
оперативно докупать товар, не образуя при этом переизбытка продукции. 
Факторы, обеспечивающие эффективность на потребительском рынке 
(В2С): 
 Наиболее эффективна модель электронных заказов для уже 
существующих оффлайн магазинов, так как они хорошо узнаваемы на рынке, 
имеют наработанные базы клиентов и поставщиков; 
 Ориентирование идет на платежеспособную аудиторию в 
интернете; 
 Для эффективной деятельности компании необходимо проводить 
активные маркетинговые мероприятия. Известный бренд является 
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обязательным фактором в условиях конкурентной борьбы.  Создать 
интернет-магазин при уже существующем оффлайн-магазине дешевле, так 
как нет необходимости вкладывать большие средства в рекламу для 
привлечения покупателей; 
 Для успешной работы интернет-магазина необходимы: высокая 
скорость загрузки страниц в Интернете, удобная навигация, низкая стоимость 
провайдерских услуг; 
 Хорошо развитая система логистики. 
Снизить эффективность данной бизнес-модели могут следующие 
факторы: 
 Низкий уровень развития телекоммуникационных услуг; 
 Низкий уровень использования кредитных карт покупателями; 
 Отсутствие возможности доставки по России; 
 Отсутствие экспресс-доставки; 
 Низкий уровень доходов населения. 
Модель полной автоматизации (модель В3) 
Данная модель включает в себя систему электронного заказа, 
автоматизированный процесс закупок, а также продажу продукции 
конечному покупателю через свои интернет-магазины.  
Такая модель предназначена для работы с корпоративными клиентами, 
у которых имеется доступ к информации о товарных, складских запасах. 
Также благодаря этой модели можно автоматизировать процесс заказов и 
закупок, осуществлять розничные продажи в своих интернет-магазинах. В 
такой модели задействован вид взаимодействия B2B2C (бизнес-бизнес-
покупатель). Такая модель позволяет всем партнерам заметно сократить свои 
расходы и время. За счет автоматизации документооборота и учета, 
оптимизации управленческой деятельности, оптимизации потоков, 
повышения качества различных маркетинговых мероприятий повышается 
прибыль. 
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 Такая модель требует значительных затрат, таких как затраты на 
организацию межкорпоративных продаж, на продвижение своей продукции в 
Интернете, а также на поддержание инфраструктуры электронного 
пространства. Поэтому ее в силах реализовать и поддерживать только 
крупные успешные компании, которые имеют достаточно развитую 
клиентскую базу и известный бренд.  
Примером такой компании может быть всеми известный российский 
магазин «ГУМ». Они не только создали свой интернет-магазин, но и 
реализовали такой торговый портал, на котором могут взаимодействовать 
как продавец и конечный покупатель, так и корпоративные партнеры. На 
электронный портал ГУМ имеют доступ арендаторы площадей в торговом 
доме, различные партнеры универмага по всей стране. Информационная 
система выполняет также много функций: 
 Логистика; 
 Закупки; 
 Взаимодействие с поставщиками; 
 Контроль над финансами; 
 Контроль над кадрами; 
 И др. 
Модель аутсорсинга (модель В4) 
В современном обществе бизнес-процессы,  должны быть 
автоматизированы, по возможности упрощены, скорость координации 
работы должна быть очень высока, а сама работа должна быть качественной 
и эффективной.  
Одним из самых эффективных и успешных способов уменьшить 
издержки компании и повысить эффективность деятельности является 
применение аутсорсинга.  
Аутсорсинг – это передача каких-либо функций компании дли их 
выполнения другой фирмой, которая специализируется в данной сфере. 
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Компания может отдать на аутсорсинг самые различные функции, пусть то 
будет логистика, маркетинг, финансы или даже производство. 
Пользуясь аутсорсингом, компания может заметно снизить издержки 
на деятельность фирмы, повысить качество продукции, заработать себе 
узнаваемый бренд, правильно выстроить последовательность работы. 
Аутсорсинг бывает нескольких видов, они представлены на рисунке 5. 
 
Рисунок 5 – Виды аутсорсинга 
 
Производственный аутсорсинг 
При производственном аутсорсинге компания передает часть 
производственного процесса другому предприятию. К примеру, рекламное 
агентство может передать типографии процесс создания печатной 
продукции, т.е. распечатку рекламных буклетов, баннеров и др. 
Аутсорсинг бизнес-процессов 
Такой вид характеризуется тем, что одно предприятие передает 
другому предприятию какую-либо часть работы, которую оно будет 
выполнять. К примеру, это может быть магазин женской одежды, которому 
нецелесообразно нанимать бухгалтера, поэтому он передает функцию 
Виды аутсорсинга
Прооизводственный 
аутсорсинг
Аутсорсинг бизнес-
процессов
IT - аутсорсинг Аутсорсинг кадров
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ведения бухгалтерской отчетности аудиторской компании. Тогда затраты на 
этот процесс будут меньше, а качество проделанной работы выше. 
IT-аутсорсинг 
IT-аутсорсинг может включать в себя передачу другой компании таких 
функций, как разработка программного обеспечения, разработки сайта, 
различных программ для деятельности и прочее. 
Аутсорсинг кадров 
Под аутсорсингом кадров подразумевается передача 
квалифицированного персонала другой компании для выполнения 
определенных функций. Примером такого аутсорсинга могут служить 
фирмы, которые обслуживают гипермаркеты. Мерчендайзеры, работающие в 
таких фирмах, обслуживают магазины, расставляя в них товар, правильно 
распределяют ценники и т.д. К таким же компаниям относятся клининговые 
агентства, предоставляющие услугу уборки в фирмах, а также охранные 
агентства, которые предлагают услуги круглосуточной охраны предприятия. 
Преимущества аутсорсинга  
 Компания, которой любая фирма может передать свою работу, 
компетентна и специализируется в нужной сфере деятельности; 
 Если сотрудник или какая-либо продукция нужна компании лишь 
в определенное время, а не на постоянной основе, то аутсорсинг – это один 
из наиболее удачных вариантов, т.к. можно обратиться за услугой в любой 
момент, когда это понадобится.  
Недостатки 
 Есть вероятность, что задача будет выполнена неправильно; 
 Возможность утечки конфиденциальной информации; 
 Невыполнение поставленной задачи, к примеру. В случае 
банкротства. 
Аутсорсинг является одной из наиболее удачных форм сотрудничества 
для любых компаний. Можно передать различные трудоемкие, затратные и 
сложные функции другому предприятию, что позволит сократить 
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постоянные расходы на деятельность фирмы, вести эффективную 
деятельность, а получить более также качественный продукт. 
 
1.3. Тенденции разработки и продвижения проектов b2c в 
интернет-среде; 
 
Интернет-торговля с каждым днем занимает все большее значение в 
современном мире. Делать покупки через Интернет становится гораздо 
удобнее и быстрее, особенно с сегодняшним ритмом жизни. С каждым годом 
интернет-магазины совершенствуются, их становится все больше. В 2015 
году в интернет-магазинах уже продавалось абсолютно все. Сложно найти 
товар, который невозможно купить в интернет-магазине.  
У интернет-магазинов существуют не только плюсы, но и минусы. В 
таблице 2 подробно описаны все преимущества и недостатки электронных 
площадок продаж в Интернете как для владельцев магазинов, так и для 
клиентов. 
 
Таблица 2 – Преимущества и недостатки интернет-магазинов. 
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Преимущества Недостатки 
Отсутствие арендной платы за 
помещение 
Проблемы в обеспечении безопасности 
и надежности информационных систем 
Низкие расходы на организацию и 
содержание собственного бизнеса 
Постоянное наращивание мощностей 
телекоммуникационного оборудования 
  Ускорение процесса адаптации к 
изменениям рынка 
 
Возможность расширения клиентской 
базы и ассортимента товаров 
посредством выхода на международный 
рынок 
Численность персонала на порядок ниже 
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Окончание таблицы 2 
 Взаимодействие продавцов и 
покупателей в едином Интернет-
пространстве 
 
Повышение уровня приверженности 
потребителей торговой марке 
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Возможность круглосуточного приѐма 
заявок клиентов 
Знакомство с товаром только по 
описанию продавца 
Доступность поиска товаров и 
ознакомление с характеристиками 
продукции практически в любое время и 
в любом месте, в котором есть доступ к 
сети 
Беспокойство по поводу тайны и 
безопасности сделки 
 
 
Относительная дешевизна товара в 
интернете по сравнению с привычными 
магазинами 
Дистанционная или электронная 
оплата 
Оформление заказа дистанционным 
способом 
Возможность приобретения уникальных 
товаров, которые невозможно приобрести 
в данной стране (городе) 
Отсутствие психологического 
воздействия со стороны продавца 
Сокращение времени поиска товара 
Возможность узнать независимое мнение 
от посетителей сайта посредством 
отзывов 
 
Как видно из таблицы, преимуществ гораздо больше, чем недостатков. 
Именно поэтому интернет-магазины так популярны на сегодняшний день. 
Время не стоит на месте, с каждым годом появляются различные 
новинки в самых различных сферах жизни: новые научные достижения, 
новая модная одежда, новая техника. Неудивительно, что и разработка 
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проектов в Интернете подвержена веяниям моды, изменениям трендов и 
введению новых правил. 
Все современные успешно развивающиеся компании уже не могут 
обойтись без собственного фирменного сайта. Его наличие важно не только 
для поддержания имиджа организации, но и позволяет положительно 
позиционировать фирму на рынке, давая  возможность наиболее полно 
рассказать о компании и продвигаемом продукте (бренде, услуге), наладить 
двухсторонние взаимодействие с аудиторией потребителей, а также 
увеличить уровень спроса. 
На сегодняшний день существуют определенные тенденции при 
разработке проектов в интернет-среде: 
1. Дизайн ориентирован на пользователя 
Исследование от Nelson Norman Group показывает, что в среднем 
пользователь проводит 10 - 20 секунд на веб-странице, перед тем как уйти. 
Единственный способ улучшить этот показатель - это иметь совершенно 
чѐткое, ценное для пользователя предложение на странице. 
Важность дизайна, ориентированного на пользователя, сегодня высока 
как никогда. Такие сайты будут лучше работать и ранжироваться 
поисковиками. 
2. Материалистичный дизайн 
Материалистичный дизайн был изначально представлен Google в 2014 
году, как дизайнерский язык для разработки сайтов, который использует 
всевозможные эффекты, такие как тени, респонсивную анимацию, чтобы 
создавать реалистичный дизайн с фокусировкой на юзабилити. 
Очень долгое время использование материалистичного дизайна 
ограничивалась только сферой дизайна приложений, пока Google не 
представил  концепцию Material Design Lite в 2015 году, которая уже 
применяется при создании сайтов для улучшения их юзабилити. 
В связи с тем, что материалистичный дизайн фокусируется на том, 
чтобы создавать минималистичные и реалистичные изображения в создании 
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сайтов, и при этом поддерживать скорость адаптивность сайтов, можно 
ожидать, что этот тренд продолжится и в 2017 году. 
3. Больше Landing page 
Landing page — это веб-страница, созданная для привлечения внимания 
посетителей с целью их конвертации в покупателей или лидов 
(замотивированных потенциальных клиентов). Такие страницы еще 
называют целевыми или посадочными страницами.  
Дизайн целевой страницы должен учитывать контекст и обеспечивать 
соответствие наполнения целевой аудитории. Хорошая посадочная страница 
ясно и четко демонстрирует выгоду, которую приобретает человек, 
покупающий продукт. 
Landing page сайт должен иметь не только качественное текстовое 
наполнение, но и привлекательный внешний вид, ведь высококачественную 
текстовую составляющую можно легко испортить устаревшим дизайном.  
4. Нестандартные сетки 
Нестандартные сетки будут применяться все чаще, чтобы привлечь 
внимание посетителей сайта. Сейчас все уже привыкли к стандартной 
колоночной сетке, и новый тренд направлен на то, чтобы разнообразить 
общую картину. Конечно, и стандартная сетка никуда не денется. А 
компании, которые боятся экспериментов, могут использовать на своих веб-
ресурсах комбинированный вариант стандартной и нестандартной сеток. 
 5. Первостепенное значение мобильной версии 
На Западе смартфоны уже официально признаны основными 
устройствами, используемыми для просмотра веб-страниц. Поэтому бренды 
в первую очередь заказывают проектирование мобильной версии сайта, а уже 
затем дизайн страницы для настольных компьютеров. 
Экран смартфона намного меньше экрана планшета, и уж тем более 
ноутбука и монитора стационарного ПК. На маленьком дисплее невозможно 
сразу просмотреть всѐ содержимое страницы. Чтобы адаптировать сайт под 
экраны мобильных устройств, брендам приходится отказываться от всего 
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лишнего. Остаѐтся только та информация и те визуальные элементы, которые 
на 100% необходимы. 
 6. Адаптивный дизайн 
Гибкие макеты, автоматически подстраивающиеся под размеры любых 
экранов, — тренд десятилетия, а не только 2017 года. При этом это всѐ ещѐ 
главный тренд, без которого немыслимо будущее веб-разработки. 
Адаптивный дизайн, основанный на использовании медиа-запросов 
CSS и гибких (масштабируемых) сеток, динамичен по своей природе и в силу 
этого мобильно дружествен. Кроме того, он позволяет экономить. Не нужно 
отдельно разрабатывать сайт и мобильное приложение. Достаточно 
заплатить  за одну адаптивную «сборку», которая эффективно преподносит 
контент и на мобильных телефонах, и на планшетах, и на настольных ПК. 
 7.  Анимация: от микровзаимодействий до полноэкранных эффектов 
Поскольку браузеры и языки программирования становятся всѐ более 
продвинутыми, многие сайты отказываются от статичных изображений в 
пользу более увлекательных динамичных. Благодаря развитию HTML5, CSS 
и jQuery все ограничения на использование анимации в веб-дизайне остались 
в прошлом. Сегодня бренды могут смело использовать микровзаимодействия 
и полноэкранные интерактивные элементы для налаживания коммуникации с 
пользователями. Анимация упрощает процесс взаимодействия посетителей с 
сайтом, позволяет быстрее разобраться, что к чему, подсказывает, на что 
нажать и куда перейти, чтобы добиться нужного эффекта. При всѐм этом 
технически правильно реализованная анимация весит не больше нескольких 
картинок. 
 8. Оптимизация времени загрузки 
Тенденция не новая, но весьма важная. Пользователь не готов 
бесконечно ждать пока загрузится страница сайта, особенно если речь идет о 
просмотре ресурса на мобильном устройстве. Задержкой в загрузке Вы 
можете направить клиента прямо к конкурентам. Многие разработчики в 
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погоне за уменьшением веса страниц уже начали использовать все 
возможности CSS3 вместо более тяжелого JavaScript. 
По данным Aberdeen Group каждая вторая задержка в загрузке 
страницы приводит к уменьшению просмотров на 11% и удовлетворенность 
потребителей на 16%. Ясно, что повышение скорости веб-сайта важно для 
повышения позиций в поисковых системах. 
Продвижение проектов в интернет-среде 
Интернет стал неотъемлемой частью любого бизнеса. Каждый 
предприниматель старается продвинуть свои товары или услуги в глобальной 
сети, используя для этого различные инструменты. Каждая вторая компания 
имеет свой собственный сайт. Интернет-магазины уже исчисляются 
миллионами.  
Электронная коммерция постепенно начинает преобладать над 
традиционным видом торговли. В интернете сейчас в разы легче привлечь 
больше покупателей и клиентов, продвинуть компанию и повысить 
лояльность целевой аудитории к бренду. Для этого достаточно прибегнуть к 
интернет-маркетингу.  
Интернет-маркетинг – это совокупность маркетинговых приѐмов в 
интернете, направленных на привлечение внимания целевой аудитории 
(потенциальных покупателей и клиентов) к товарам и услугам. Они 
позволяют продвинуть сайт, сделать его популярным, повысить уровень 
лояльности аудитории и получить больше продаж.  
Интернет-маркетинг – это важнейшее составляющее интернет-
коммерции. Без него невозможно продвинуть товар или услугу в сети и 
получить хорошую прибыль. 
Основные виды продвижения проектов b2c показаны на рисунке 6. 
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Рисунок 6 – Виды продвижения проектов b2c в интернет-среде 
 
1) Поисковая оптимизация или SEO-оптимизация – это набор 
определенных методик, используемый с целью получения наиболее высоких 
позиций в поисковой выдаче в соответствии с ранее составленным 
семантическим ядром. Это самый распространенный способ продвижения в 
интернете.  
В основе данной методики лежит отбор и анализ ключевых слов. 
Самыми главными метриками для отбора и анализа являются смысловая 
наполненность ключевого слова, его частотность и конкурентность. 
Ключевые слова – словосочетания, по которым на сайт приходят 
пользователи. Любой текст можно рассматривать как совокупность 
ключевых слов, которая образует релевантность. Релевантность показывает 
поисковой машине, насколько поисковый запрос интернет-пользователя 
соответствует текстовому наполнению веб-страниц. Именно эта метрика 
является определяющей, когда поисковая машина решает, включать ли в 
выдачу ту или иную веб-страницу.  
Под смысловой наполненностью ключевых слов имеется в виду 
соответствие содержимого ключевого слова наполнению веб-страницы и 
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цель, с которой тот или поисковый запрос вводится пользователем. 
Например, поисковый запрос «платье Zara» и «купить платье Zara» вводятся 
пользователем с совершенно разной целью. В первом случае интернет-
пользователь просто интересуется информацией о таком платье, хочет 
посмотреть его фотографии, а во втором случае пользователь уже готов к 
покупке и ищет информацию, к примеру, о наличии нужного размера. По 
второму запросу гораздо чаще покупают платья. Особенно запросы со 
словом «купить» актуальны для интернет-магазинов. Для них такие запросы 
являются самыми желанными, так как именно по этим запросам 
совершаются покупки. Для продвижения контентных интернет-проектов, 
наоборот, используются запросы, которые подразумевают под собой поиск 
информации. Часто под натиском конкуренции интернет-магазины начинают 
вести свой собственный блог и тоже задействуют информационные запросы 
с целью конвертировать своих читателей в клиентов.  
Частотность ключевого слова показывает, как много посетителей 
можно потенциально привести на сайт.  Она напрямую зависит от сезонности 
и текущей моды. Для определения частности поискового запроса 
используются интернет-сервисы Яндекс Wordstat и Google Keywords. А вот 
конкурентность ключевого запроса является более сложной в численном 
выражении величиной. Еѐ можно узнать, используя различные платные 
интернет-сервисы или самостоятельно оценить выдачу поисковика по 
интересующему запросу. Главным достоинством этого вида продвижения 
является его долговременный эффект. Даже если перестать делать SEO-
оптимизацию, сайт ещѐ долго может сохранять позиции в выдаче 
поисковика. В случае продвижения по низкочастотным запросам – это ещѐ и 
малобюджетный вариант продвижения, хотя и очень кропотливый. Из 
недостатков стоит отметить, что, применяя поисковую оптимизацию, никто 
не может гарантировать, что сайт действительно займѐт желаемые позиции. 
В конце концов, у поисковой системы может просто поменяться алгоритм. 
Более того, такой метод продвижения довольно растянут во времени и, в 
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случае большого количества продвигаемых страниц, очень трудоѐмок. 
Помимо этого, отсутствует рекламный эффект, посетитель будет считать, что 
он сам нашел этот сайт.  
2) Контекстная реклама – это рекламные объявления, которые 
демонстрируются пользователям в соответствии с введѐнным поисковым 
запросом, за который ранее заплатил рекламодатель. Модель показа 
объявлений аукционная, то есть, чем больше конкурирующих сайтов готовы 
заплатить высокую цену за объявление по желаемому запросу, тем сложнее 
выбиваться на самые заметные позиции в выдаче. Основным плюсом 
контекстной рекламы является моментальное привлечение клиентов на сайт 
при достаточно подробной отчетности и точном таргетинге. Не составит 
большого труда выявить самые эффективные объявления, подсчитать ROI 
или понять, на что был потрачен каждый рубль. Недостатки контекстной 
рекламы заключаются в еѐ дороговизне в некоторых тематиках и еѐ 
краткосрочном эффекте. Как только владелец сайта перестаѐт платить, поток 
клиентов резко прерывается.  
3) Ссылочное продвижение – это обмен ссылками по договорѐнности 
или покупка временных или вечных ссылок на ссылочных биржах и их 
размещение на продвигаемом сайте с целью привлечения новых посетителей, 
повышения авторитетности в глазах поисковых систем и роста позиций по 
целевым запросам. Этот метод чаще всего используется в тесной связке с 
SEO-оптимизацией. Главной причиной этого является то, что при высокой 
конкуренции бывает недостаточно иметь качественный контент и правильно 
выполненный сайт с точки зрения веб-технологий. В этом случае, для того, 
чтобы высоко ранжироваться выдаче, необходимо наращивать 
авторитетность продвигаемого ресурса, и покупка ссылок тогда является 
буквально единственным разумным решением. Говоря о недостатках и 
достоинствах ссылочного продвижения, необходимо помнить, что 
существуют 2 вида ссылочного продвижения, и рассматривать их 
необходимо отдельно.  
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Первых вид – аренда ссылок. Чтобы некий сайт ссылался на 
продвигаемый сайт, необходимо выплачивать определенную сумму денег 
каждый месяц. Аренда ссылок устроена по биржевой системе, а значит, цены 
постоянно меняются. Достоинствами этого метода быстрота и дешевизна в 
краткосрочной перспективе. Более того, ссылки быстро снимаются или 
докупаются, что позволяет реализовывать гибкую ссылочную стратегию. 
Главный недостаток продвижения арендованными ссылками – если резко 
перестать платить за ссылки, то продвигаемый сайт потеряет огромную 
ссылочную массу, теряя накопленную авторитетность и, скорее всего, многие 
занятые позиции в выдаче. Помимо этого, ссылки для аренды, как правило, 
менее качественные в сравнении с вечными.  
Второй вид – вечные ссылки. Продвижение вечными ссылками 
подразумевает под собой покупку ссылок навсегда единовременным 
платежом. Достоинствами такого метода являются необходимость платить 
только один раз, что является экономичнее, и шанс получить дешевле ссылку 
сайта, который впоследствии может развиться и значительно улучшить свои 
характеристики. Однако недостатки достаточно существенны – долго и 
дорого.  
4) Продвижение в социальных сетях или SMM (Social Media Marketing)  
В наше время социальные сети стали неотъемлемой частью жизни 
общества. К примеру, социальная сеть «ВКонтакте» располагает 
следующими статистическими данными (таблица 3). 
 
Таблица 3 – Статистические данные социальной сети «ВКонтакте» 
№ Показатель Значение 
1 Количество пользователей в месяц, млн 90 
2 Место среди самых посещаемых сайтов мире 4 место 
3 Количество  сообщений в сутки, млрд 5 
4 Количество отметок «Мне нравится», млрд 1 
5 Количество языковых версий Более 80 
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Окончание таблицы 3 
6 Число пользователей мобильных платформ, % 77 
7 Число разработчиков, чел 50 
8 Число дизайнеров, чел 3 
 
Среди 90 млн. человек каждая компания точно сможет найти клиентов. 
Таких социальных сетей довольно много, самые популярными 
являются ВКонтакте, Одноклассники, Facebook, Instagram, Twitter, YouTube. 
При выборе стоит ориентироваться на формат социальной сети. 
ВКонтакте – самая популярная в России социальная сеть, демография 
представлена максимально широко. Подходит для публикации любого 
контента. Конкуренция очень большая, особенно если говорить про 
сообщества в целом, которых очень много. То есть, пользователи ВКонтакте 
не испытывают недостатка внимания, чаще всего в их лентах новостей 
каждый день появляется очень много новых постов. 
Одноклассники – аудитория пересекается с аудиторией ВКонтакте, 
большинство пользователей, которые есть в Одноклассниках, есть и 
ВКонтакте. Раньше считалось, что в Одноклассниках более взрослая 
аудитория, но сегодня там много молодежи. Если пользователь ставит 
«Класс» посту, то он делится им со своими друзьями, это главная 
особенность. То есть, в Одноклассниках можно продвинуть страницу за счет 
отличного контента. 
Facebook – аудитория более взрослая и платежеспособная, благодаря 
чему эта сеть считается одной из лучших площадок для B2C. Есть выход на 
международную аудиторию, у российских соцсетей такой возможности нет. 
Дешевая таргетированная реклама также относится к особенностям Facebook. 
Instagram – хорошо подходит для визуального представления товаров и 
услуг. Аудитория здесь гораздо моложе, чем в любой другой социальной 
сети, количество зарегистрированных пользователей растет. Хорошая 
29 
 
площадка для B2C, впрочем, Instagram хорошо подходит и для продвижения 
бренда, а не только для продаж. 
Twitter – подходит для информирования о важных событиях, с его 
помощью можно перенаправлять пользователей на другие социальные сети, 
сообщая о новых постах. Аудитория Twitter политически и социально 
активнее в оффлайне, в этом она примерно в два раза опережает аудиторию 
других социальных сетей. 
YouTube – аудитория огромна, однако многие смотрят видео на 
сторонних ресурсах. Подходит для продвижения бренда (часто и личного), 
товаров или услуг. Лучше других соцсетей подходит для B2B, многие 
руководители компаний смотрят видео, которые относятся к их сфере 
деятельности. 
Оптимальным решением будет использовать несколько социальных 
сетей, задействовав их сильные стороны. В некоторых социальных сетях есть 
возможность поиска по заданным параметрам, так можно оценить размер 
аудитории, ее интересы и другую информацию. 
Методы SMM-продвижения 
Раскрутка в социальных сетях может происходить различными 
методами, как белыми, так и серыми.  
Серые методы: 
 Накрутка офферами. Под данным термином подразумевается 
выполнение группой пользователей целевых действий за определенную 
оплату. К примеру, репост сообщения, добавление «лайков», комментариев и 
т.д. Необходимо отметить, что в этом случае пользователей абсолютно не 
интересует предлагаемый товар или услуга. Этот метод может применяться 
только для поднятия страницы/группы в ТОП. 
 Спам-рассылки. Отправка сообщений большому количеству 
пользователей одного региона или определенного возраста/пола может 
применятся при попытках увеличить количество участников 
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группы/сообщества. При этом есть большой риск попасть в черный список 
социальной сети. 
 Использование программ для автоматизированной раскрутки в 
социальной сети. Они с помощью ботов и «виртуальных» пользователей 
самостоятельно раскручивают группу или страницу, но в ней практически 
полностью отсутствуют «живые» люди, что делает ее дальнейшее 
использование абсолютно нецелесообразным. 
Белые методы: 
Белыми можно назвать легальные способы продвижения продукта 
через социальные сети, которые официально поддерживаются данными 
ресурсами. Эффективность таких методов достаточно высока, но и затраты 
также немалые. 
1. Размещение качественного и интересного контента. Данный 
способ позволяет естественным образом привлекать посетителей в группу/на 
страницу компании или бренда. Основной его минус – большая длительность 
раскрутки и необходимость регулярного обновления информации. 
2. Использование таргетированной рекламы. Она позволяет 
отображать объявления внутри социальной сети пользователям, которые 
заинтересованы в продукте/услуге. Для ее корректной работы настраивается 
регион показов, интересы и возраст целевой аудитории, а также масса других 
параметров. Реклама работает по типу аукциона, объявления того, кто 
предлагает большую стоимость за показ, отображаются чаще. 
3. Размещение рекламы в тематических группах. В социальных 
сетях существует масса сообществ, объединяющих людей по общим 
интересам. Размеры их аудитории могут достигать нескольких миллионов 
человек. Для размещения рекламного поста в подобных пабликах 
необходимо обращаться к их администрации. При этом стоимость 
отображения материала может быть достаточно высокой (от 3000-4000 р. за 
один показ). Данный вид рекламы отлично подойдет, если продвижение 
продукта или ресурса через социальные сети не требует геопривязки. 
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4. Внедрение рекламы в приложения. Данный вариант подходит для 
крупных компаний, которые хотят повысить узнаваемость бренда/продукта. 
Каждая из социальных сетей предоставляет платформу для разработки 
игровых и мультимедийных приложений, в которые можно встраивать 
рекламу. В основном их посетители мало заинтересованы в приобретении 
предлагаемого товара/услуги, они желают получить определенную выгоду за 
просмотр рекламы или клик. 
Черные методы: 
Черные методы обычно нарушают не только правила социальных 
сетей, но и являются уголовным преступлением. Например, здесь спам 
делается с взломанных аккаунтов, а ссылки рассылают друзья, которые 
отправителю в данном случае доверяют гораздо больше. 
Черные методы SMM-продвижения связаны с взломом аккаунтов или с 
уязвимостями самих социальных сетей. Использовать их не рекомендуется. 
5) E-mail маркетинг – ещѐ один способ близкой коммуникации с 
клиентом в виде сообщений по электронной почте. Требует наличия базы 
качественных e-mail адресов. Достоинствами этого подхода будут 
следующими: быстрый результат, возможность тонкой настройки 
индивидуальной коммуникации под каждого клиента. Недостатки состоят в 
том, что клиенты с завидной легкостью могут отправлять такие письма в 
спам, а база данных e-mail адресов со временем устаревает и требует 
постоянного пополнения. 
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2. Разработка маркетингового плана бизнес-проекта интернет-
магазина 
2.1. Анализ целевой аудитории интернет-магазина салона вечерних 
платьев 
 
Целевая аудитория – это люди, которые с наибольшей вероятностью 
купят рекламируемый товар или воспользуются предлагаемой услугой. 
Перед планированием рекламной кампании, одной из самых важных задач 
является определение целевой аудитории, написание "портрета" потребителя.  
Основными характеристиками целевой аудитории являются: пол, 
возраст и размер дохода. В дальнейшем, целевая аудитория может 
определяться и по социальному положению, образу жизни, привычкам, 
предпочтениям и другим факторам, количество и виды которых зависит от 
специфики рекламируемого товара или услуги. Качественное определение 
целевой аудитории позволит выбрать именно те виды рекламы, которые 
смогут максимально эффективно воздействовать на выбранную аудиторию, 
что в дальнейшем послужит отправной точкой и для создания самих 
рекламных объявлений. 
Правильное определение целевой аудитории, на которую будет 
направлены рекламные мероприятия – это залог успеха и прибыльности 
любого бизнеса. А вот при неверном определении аудитории возможен 
неудачный исход деятельности бизнеса. 
Целевая аудитория выделяется из общей аудитории на основе 
различных характеристик, связанных с географическими, демографическими, 
экономическими, психологическими и поведенческими особенностями 
потребителей. 
Существует два основных типа целевой аудитории: 
 целевая аудитория в сфере бизнеса (b2b – бизнес для бизнеса); 
 целевая аудитория в сфере индивидуального потребителя (b2c – 
бизнес для пользователей). 
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Определить целевую аудиторию в секторе b2c сложнее, чем в b2b. Это 
связано с тем, что в сегмент b2b более стабилен и не подвержен сильным 
колебаниям спроса. В сегменте b2c целевая аудитория может изменяться в 
силу различных обстоятельств — появления на рынке новых предложений, 
демографических изменений и др. Поэтому важно постоянно отслеживать 
малейшие колебания спроса, находить их причину и в соответствии с этим 
менять политику продвижения, а возможно, и уточнять параметры целевой 
аудитории. 
Профиль целевой аудитории 
Профиль целевой аудитории – это совокупность характеристик, 
сгруппированных по четырем направлениям (рисунок 7). 
 
Рисунок 7 – Направления характеристик целевой аудитории 
 
1. Географические характеристики (регион проживания, город, 
район, плотность населения, климат и т.д.).  
Географическое сегментирование – наиболее простой метод 
сегментирования, но достаточно важный. Так, например, жители южных 
регионов часто имеют свои особые привычки, отличающиеся от привычек 
людей, проживающих на севере. Или другой пример – некоторые товары, 
Направления 
характеристик 
целевой аудитории
Географические 
характеристики
Социально-
демографические 
характеристики
Психографические 
характеристики
Поведенческие 
характеристики
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которые очень хорошо распродаются в городах, могут очень плохо 
продаваться в сельской местности.  
2. Социально-демографические характеристики (пол, возраст, 
уровень дохода, образование, социальный статус, размер семьи и т.д.). 
Данный вид сегментирования необходим для определения размера целевого 
рынка и поиска способов для наиболее эффективного доступа к нему. 
Самыми основными являются пол, возраст и доход. 
Сегментирование по полу давно применяется различными 
производителями парфюмерии, выпускающими мужские и женские ароматы, 
производителями одежды, издательскими домами т.п. 
Сегментирование по возрасту также уместно, так как известно, что с 
возрастом потребление и возможности покупателей изменяются. 
Следовательно, от того, на какой стадии жизненного цикла находится 
человек, зависит тип товаров, которые он покупает. Американские 
предприниматели отражазили стадии жизненного цикла и товарных 
предпочтений, наиболее характерных для каждой группы. К примеру, 
школьники и подростки в основном покупают школьные принадлежности, 
диски, игрушки, наушники и т.д. Люди среднего возраста обеспокоены 
своими жилищными условиями, они приобретают новые автомобили, делают 
ремонты, покупают новые квартиры, мебель и т.д. А вот пожилые люди 
большую часть своих сбережений тратят на медицинские услуги и лекарства.  
 Доходы населения являются еще одним общепринятым критерием 
сегментирования. Это напрямую говорит о том, что для одной группы людей 
характерны покупки в сетевых магазинах среднего ценового класса, а другая 
группа людей может совершать дорогостоящие покупки. 
3. Психографические характеристики (стиль жизни, особенности 
личности). Психография классифицирует людей по отношению к жизни и их 
покупательским привычкам. Представители одной демографической группы 
могут различаться по психографическим характеристикам. 
Психографические характеристики способствуют лучшему пониманию 
35 
 
целевой аудитории и дают возможность в рекламе попытаться установить 
необходимую эмоциональную или рациональную связь между товаром и его 
покупателем. 
4. Поведенческие характеристики (повод для совершения покупки, 
искомые выгоды, интенсивность потребления, статус пользователя, степень 
лояльности к товару и готовности к покупке, отношение к товару). 
Рассмотрим некоторые в таблице 4. 
 
Таблица 4  – Поведенческие характеристики 
№ Характеристика Описание 
1 Повод для покупки Покупателей делят в зависимости от повода, 
подталкивающего их к совершению покупки 
или использованию товара или услуги и 
сезонности потребления. 
2 Статус пользователя Не являются пользователями, бывшие 
пользователи, потенциальные, новые или 
регулярные пользователи. 
3 Степень использования Низкая, средняя или высокая активность 
использования товара. 
4 Лояльность Потребители с абсолютной лояльностью, с 
определенной степенью лояльности, с 
непостоянной лояльностью, без определенной 
лояльности или не лояльные к марке 
потребители. 
5 Степень готовности к 
покупке 
Одни потребители могут быть не осведомлены 
о продукте, другим лишь известно о его 
существовании, третьи знают о его 
потребительских свойствах и готовы его 
купить. 
6 Установки по отношению 
к товару 
Восторженная, благожелательная, 
безразличная, отрицательная или враждебная. 
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С целью выявления целевой аудитории интернет-магазина салона 
вечерних платьев был проведен опрос с помощью сервиса Google Формы 
среди 100 случайных пользователей.  
В результате проведения опросы были сформированы следующие 
диаграммы. 
 
Рисунок 8 – Классификация потребителей по возрасту 
 
Исходя из анализа данного опроса, было выявлено, что большую часть 
аудитории составляют потребители в возрасте (рисунок 8) от 18 до 25 лет 
(42,4%), следом идет категория от 25 до 45 лет (33,3%), далее от 45 лет и 
выше (15,2%) и до 18 лет (9,1%). 
Основной аудиторией являются женщины (87,5%), и только лишь 
12,5% - это мужчины (рисунок 9). 
 
 
Рисунок 9 – Классификация потребителей по полу 
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Если рассматривать целевую аудиторию в городе Красноярске по месту 
проживания (рисунок 10), то можно увидеть, что большая часть, а именно 
67,9% потребителей проживает в городе Красноярске, 25% проживают в 
других населенных пунктах Красноярского края, и только 7,1% покупателей 
проживает в других регионах. 
 
Рисунок 10– Классификация потребителей по месту проживания 
 
 Уровень дохода также отличается (рисунок 11). Клиенты салона в 
основном – это люди со средним уровнем достатка (51,5%), далее следует 
категория с высоким уровнем дохода, что составляет целых 33,3%, а 
клиентов с низким уровнем дохода оказалось 15,2%. 
 
  
 
Рисунок 11 – Классификация потребителей по уровню доходов 
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Если рассматривать то, в какой форме клиенту удобнее совершать 
покупки (рисунок 12), то можно сделать вывод, что почти половина 
потребителей, а именно 52,4%, предпочитает покупать товар в обычном 
оффлайн-магазине. Но также почти половина клиентов (47,6%) привыкли 
делать покупки в Интернете, а значит, интернет-магазины уже прочно вошли 
в жизнь современного человека.  
 
 
Рисунок 12 – Классификация потребителей по предпочитаемому месту 
покупки 
 
Также данный опрос показал, какие критерии являются для покупателя  
более значимыми (рисунок 13). Самый важный критерий выбора покупки – 
это качество товара, за это проголосовали 74,5% опрошенных респондентов. 
Следующим критерием, который также играет значительную роль при 
выборе покупки, является популярность бренда. За него проголосовали 
48,5% из всех опрошенных. Цена занимает по важности 3 место, стоимость 
покупки является решающим фактором покупки у 45,5% опрошенных. 
Удобство играет важную роль лишь у 33,3% клиентов. 
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Рисунок 13 – Значимые критерии для потребителя при выборе товара 
 
Что касается повода совершения покупки, то лишь 37,5% покупателей 
салона вечерних платьев совершают обыденную покупку, а 62,5% 
приобретают платье по особому случаю, к примеру, день рождения, свадьба 
или новый год.  
 
 
Рисунок 14 – Повод для совершения покупки 
 
Как видно на графике (рисунок 15), пик по количеству запросов о 
покупке платья в Красноярске приходится декабрь. Можно сделать вывод, 
что большее количество продаж приходится как раз к новому году.  
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Рисунок 15 – Количество запросов о покупке платьев в Красноярске 
  
Таким образом, сформировался идеальный портрет покупателя. Целевая 
аудитория салона вечерних платьев – это: 
 Женщины; 
 Возраст от 18 до 25 лет, а также от 25-45 лет; 
 Жители Красноярска; 
 Население со средним и высоким уровнем доходов. 
 
2.2. Анализ конкурентной среды интернет-магазина салона вечерних 
платьев в г. Красноярске 
 
Интернет — место с жесткой конкуренцией, которую не сдерживают 
естественные барьеры, такие как расстояние или необходимость для 
клиентов преодолевать преграды, например, дойти до магазина в дождь или 
успеть до закрытия. Конкурирующие проекты в интернете находятся 
фактически на расстоянии пары кликов, и в борьбе за внимание 
потенциального клиента побеждает тот, кто знает больше и использует 
доступную информацию о рынке в свою пользу. Поэтому для онлайн-
проектов особенно важно знать своего конкурента в лицо. 
Конкурентный анализ в контексте интернет-проектов — это 
исследование сайтов и действий конкурентов, которое предполагает 
изучение тех сторон их деятельности, которые прямо или косвенно 
затрагивают бизнес. Анализ включает в себя исследование внешней и 
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внутренней среды конкурента, от которых зависит его стратегическое 
поведение и его возможности. Благодаря изучению конкурентов можно 
избежать серьезных ошибок при запуске онлайн-проекта, эффективнее 
поддерживать его деятельность и конкурентоспособность когда проект 
активно работает, а также быстрее реагировать на изменения на рынке и 
корректировать своѐ предложение в соответствии с ними. 
Анализ конкурентной среды на начальном этапе позволяет 
определить стратегию запуска проекта и, при необходимости, вовремя внести 
необходимые корректировки. С помощью этого способа можно оценить, 
насколько рынок загружен продуктами, которые составляют конкуренцию, и 
какими характеристиками обладают потенциальные конкуренты. 
Исследуя конкурентную среду необходимо обозначить ключевые 
характеристики проекта — продукт, целевая аудитория, ценовая категория, 
поисковые системы.  
Постанализ — это обновление данных начального исследования 
конкурентов. Он проводится, к примеру, в случае введения каких-то 
радикальных изменений на сайте или если запуск проекта по какой-то 
причине был на время приостановлен. 
Регулярный мониторинг — это метод исследования активности 
конкурентов, когда сайт уже активно работает. Мониторинг включает в себя 
исследование появления информации о конкурентах в прессе, на форумах, в 
социальных сетях, отслеживание изменений на их сайтах. Мониторинг 
позволяет постоянно оставаться в курсе текущих изменений и, таким 
образом, повышает эффективность бизнес-решений. 
Так как наше предприятие только начинает свою деятельность, 
соответственно будет  проводиться анализ конкуренции на начальном этапе. 
По запросу «вечернее платье в Красноярске интернет-магазин» самыми 
популярными оказались: 
1. El’Sharmel (http://el-sharmel.ru/) 
2. Lamoda (http://www.lamoda.ru) 
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3. WildBerries (https://www.wildberries.ru) 
Таким образом, первое место занимает магазин El’Sharmel (рисунок 
16).  
Данный интернет-магазин работает уже 3 года, свою основную цель они 
сформировали так: «Предоставление нашим клиентам широкого 
ассортимента качественной женской одежды и аксессуаров по доступной 
цене». На сайте интернет-магазин есть возможность разместить заказ или 
предзаказ, отследить их статус, ознакомиться с полным описанием товара, 
принимать участие в обсуждениях. 
 
 
Рисунок 16 – Интернет-магазин El’Sharmel 
 
Преимущества данного магазина: 
 Заказ оптом и в розницу качественной одежды, аксессуаров по 
доступной цене; 
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 Заказ без размерных рядов (возможность покупки поштучно одного 
размера, а не всего размерного ряда); 
 Размерный ряд моделей от 40 размера до 66 размера; 
 Удобная система оплаты; 
 Доставка по всей России и СНГ; 
 Бесплатная, круглосуточная консультация менеджеров. 
Магазин El’Sharmel предлагает следующие способы доставки заказа: 
 В городе Красноярск есть возможность воспользоваться услугой 
примеркой на дому. Стоимость доставки рассчитывается менеджером 
индивидуально, а стоимость примерки – бесплатно. Курьер может привезти 
от 3 до 5 изделий на примерку. 
 Самовывоз по адресу: город Красноярск, ул. Е.Стасовой, д.24, т. 
8(391)250-13-61 
 Доставка Почтой России. Заказчик оплачивает упаковку и 
почтовые услуги согласно тарифам почты. Такой способ не слишком 
затратный, но может понадобиться больше времени на доставку. Есть 
возможность отследить статус доставки на сайте Почты России. 
 Экспресс-доставка по Красноярскому краю транспортной 
компанией «Молния». Тарифы и условия доставки транспортной компании 
указаны на официальном сайте. 
 Доставка любой другой транспортной компанией. Есть 
возможность воспользоваться услугами любой проверенной компанией. 
Оплата принимается на расчетный счет или на карту Сбербанка России 
(VISA, MasterCard, VISA Electron). 
Краткая характеристика работы сайта представлена в таблице 5. 
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Таблица 5 – Характеристика сайта 
Критерий Описание 
Оптимизация сайта  Быстрая загрузка; 
 Качественное содержание; 
 Удобная навигация; 
 Простой язык; 
 Немедленная обратная связь; 
 Отсутствие навязчивой рекламы; 
 Приятный дизайн 
Ассортимент Ассортимент интернет-магазина 
достаточно широк. 
Условия 
покупки/заказа/доставки 
Доставка осуществляется курьером 
по Красноярску или самовывозом. В 
остальные регионы РФ отправляется 
Почтой России. 
Цена Цены различных ценовых категорий, 
от дешевых до дорогих товаров. 
 
Следующим конкурентом является интернет-магазин «Lamoda» 
(рисунок 17). 
Lamoda — крупная компания сектора e-commerce, осуществляющая 
онлайн-продажу и доставку модной одежды, обуви, аксессуаров, косметики и 
парфюмерии. Ассортимент интернет-магазина Lamoda.ru насчитывает  более 
2 000 000 товаров и 1 000 подлинных мировых брендов. 
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Рисунок 17 – Интернет-магазин Lamoda 
 
На сегодняшний день Lamoda занимает лидирующие позиции среди 
интернет-магазинов одежды и обуви в России и СНГ и является самым 
узнаваемым онлайн-ритейлером в сфере моды. Об успехе компании 
свидетельствуют такие показатели, как годовой оборот и постоянно 
растущий трафик, превышающий 20 000 000 посещений в месяц. 
Компания была основана при поддержке европейского инвестора 
Rocket Internet. В настоящее время в число инвесторов также входят 
Tengelmann Group, Holtzbrinck Ventures, Investment AB Kinnevik, JP Morgan 
Asset Management, IFC (Международная Финансовая Корпорация) и PPR 
Group, владеющая брендами Gucci, Yves Saint Laurent, Puma и Volcom. 
 Интернет-магазин Lamoda начал свою деятельность в марте 2011 
года.  Интернет-магазин Lamoda.ru осуществляет бесплатную доставку 
товаров на всей территории России с помощью курьерских служб LM Express 
и Pony Express, а также Почты РФ и постаматов Pick Point. При этом в ряде 
городов курьерская доставка доступна уже на следующий день после 
оформления заказа. 
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В числе дополнительных преимуществ — бесплатная примерка перед 
покупкой, возможность возврата в течение 365 дней, круглосуточная служба 
поддержки и собственный печатный журнал о моде. Анализ интернет-
магазина Lamoda приведен в таблице 6. 
 
Таблица 6 – Анализ интернет-магазина Lamoda 
Оптимизация сайта  Быстрая загрузка; 
 Качественное содержание; 
 Удобная навигация; 
 Простой язык; 
 Немедленная обратная связь; 
 Приятный дизайн 
Ассортимент Ассортимент интернет-магазина 
очень широк 
Условия 
покупки/заказа/доставки 
Доставка в регионы России 
бесплатна при заказе на сумму от 
2500 рублей 
Цена Цены различных ценовых 
категорий, от дешевых до дорогих 
товаров 
 
Опираясь на данные с официального сайта интернет-магазина Lamodа, 
можно сделать следующие выводы в ходе исследования. 
Следующий конкурент – это крупнейший интернет-магазин WildBerries 
(рисунок 18). Компания Wildberries — это крупный интернет-магазин модной 
одежды, обуви и аксессуаров, существующий более 10 лет. Интернет-магазин 
WildBerries позиционирует свою компанию так: «Для нас очень важен 
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комфорт покупателей, мы стараемся максимально быстро реагировать на все 
запросы и пожелания, постоянно работаем над улучшением наших сервисов 
и служб и всегда открыты для продуктивных предложений. Мы хотим, чтобы 
наши покупатели всегда имели возможность одеваться так, как им нравится: 
модно, качественно, индивидуально и за разумные деньги». 
 
 
Рисунок 18 - Интернет-магазин WildBerries 
 
Посетители магазина могут принимать участие в различных 
регулярных акциях и сезонных распродажах. Постоянные покупатели, 
совершившие покупки на сумму от 15 000 руб., получают специальную 
скидку. 
Компания Wildberries предлагает посетителям сайта обширный 
ассортимент товаров. В каталоге представлено более 1900 ведущих модных 
брендов со всего мира. Интернет-магазин Wildberries напрямую 
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сотрудничает с производителями одежды и официальными дистрибьюторам, 
чем объясняется качество представленных товаров. 
Интернет-магазин Wildberries осуществляет доставку по всей России с 
помощью собственной курьерской службы или партнерских курьерских 
служб. Жители Москвы, Санкт-Петербурга и других регионов России 
могут получить свой товар в фирменных пунктах самовывоза Wildberries. 
Компания Wildberries ведет собственный информационный интернет-
портал, где посетители могут регулярно узнавать новости о последних 
тенденциях моды и стиля, читать актуальные статьи про отношения, быть 
в курсе всех новинок парфюмерного искусства и косметических средств. 
Анализ интернет-магазина Lamoda приведен в таблице 7. 
 
Таблица 7 - Таблица исследования интернет-магазина Wildberries 
Оптимизация сайта  Быстрая загрузка; 
 Качественное содержание; 
 Простой язык; 
 Немедленная обратная связь; 
 Отсутствие навязчивой рекламы 
Ассортимент Ассортимент интернет-магазина  
очень широк 
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Окончание таблц 7 
Условия 
покупки/заказа/доставки 
Доставка товара в большинство 
населенных пунктов России бесплатна. 
Стоимость доставки составит 500 руб. в 
следующих случаях: - доставка 
курьером или в пункт самовывоза в 
Чукотский АО, Магаданскую область, г. 
Ленск, г. Мирный при сумме выкупа 
менее 15 000 руб. и процентом выкупа 
менее 20%; - доставка Почтой России на 
сумму менее 3 000 руб. 
Цена Цены различных ценовых 
категорий, от дешевых до дорогих 
товаров. 
 
вывод 
2.3. Разработка маркетингового плана бизнес-проекта интернет-
магазина салона вечерних платьев для продвижения в интернет-
среде 
Интернет-маркетинг — комплекс, который позволяет компании 
реализовать традиционные виды маркетинговых активностей (повышение 
продаж, увеличение лояльности т.д.) в интернете. Этот комплекс строится на 
основании маркетинговой стратегии компании, и включает в себя 
применение, необходимых для достижения конкретной цели, инструментов 
(SEO, PPC, SMM, PR, Direct mail, Content marketing и др.). 
План продвижения составляется индивидуально для каждого магазина. 
Речь идет как о поисковом продвижении, так и о привлечении клиентов. 
Заранее всегда можно сказать, что привлечь потенциальных клиентов можно 
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любым способом, а вот эффективность с экономической точки зрения 
предсказать труднее. 
Первым делом для привлечения клиентов будет разрабатываться 
информационно-аналитическое обеспечение в виде сайта. Это самый 
выгодный и быстрый способ рассказать о себе в Интернете, привлечь новых 
потребителей, потому что сегодня многим пользователям удобнее выбирать 
товар, узнавать о компании, не выходя из дома, при помощи Интернета.   
Сегодня уже не осталось практически ни одной компании, у которой 
нет собственного сайта, ведь с его помощью можно повысить популярность 
своей фирмы, а при правильном продвижении и составить мощную 
конкуренцию другим компаниям. Клиенты с помощью сайта могут находить 
интересующую информацию, выбирать товар и даже совершать покупки. 
Создание собственного сайта для бизнеса является хорошим 
маркетинговым ходом, надежным капиталовложением и отличной интернет 
презентацией, содержащей всю информацию о деятельности, услугах, 
продукции центра и ее контактную информацию. Также интернет-сайт 
способен значительно расширить географические рамки потенциальных 
партнеров – они без труда могут воспользоваться необходимой информацией 
с любой точки планеты и связаться с представителями центра по телефону, 
электронной почте или социальных сетей. 
После разработки и запуска сайта необходимо будет провести 
маркетинговые мероприятия для эффективной деятельности интернет-
магазина и, в общем, салона вечерних платьев «SiberianDress». 
Были разработаны следующие рекомендации: 
1. Написание и публикация статей в блог или раздел новостей 
интернет-магазина 
Для пользователей необходимо писать интересные статьи, в которых 
будет говориться об основном направлении сайта. В основу такого материала 
должны браться информационные запросы. Такие статьи бывают нескольких 
типов: 
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 информационные тексты — обзорный материал для товаров;  
 акции и конкурсы, выигрышем в которых будет предлагаемый 
товар;  
 анонсирование будущего события, информация о скидках, 
распродажах или акциях. 
Чем больше уникального текстового материала разместить на сайте, 
тем больше будет привлечено потенциальных клиентов, а значит, и продажи 
заметно вырастут. 
2. Работа с социальными сетями 
Способы продвижения в социальных сетях были подробно описаны в 
пункте 1.3 (Тенденции разработки и продвижения проектов b2c в интернет-
среде).  
Еще одно место, где можно найти своих потенциальных покупателей 
— это столь популярные сегодня социальные сети. С их помощью можно 
ощутимо увеличить аудиторию своего ресурса. 
 выработать четкую стратегию для продвижения, а также решить 
какой материал будет публиковаться;  
 провести исследование всех возможных источников, из которых 
будут привлекаться пользователи;  
 стремиться к активным перепостам размещаемого материала;  
 определить оптимальное количество рекламы и постов;  
 посты должны быть интересными, баннеры — грамотными и 
красивыми. 
3. Вирусный контент 
В это понятие входят различные баннеры, видео, тексты, а также 
инфографика. Главная его задача — цеплять. Таким контентом в Интернете 
хочется сразу поделиться со всеми знакомыми в социальных сетях.  
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4.  Разработка и настройка контекстной рекламы и рекламы в 
социальных сетях 
Принцип действия также максимально понятен — видно, сколько раз 
кликнули на объявление, которое появляется на сайтах-партнерах поисковых 
систем. 
Результат от продвижения через контекстную рекламу виден почти 
сразу, что делает этот метод идеальным для молодых сайтов. Но о 
контекстной рекламе не забывают и известные, раскрученные проекты, ведь 
она дает отличный результат, обеспечивая владельцев новыми клиентами.  
Для настройки контекстной рекламы, нужно сервисами, 
предлагаемыми Яндексом и Google. Здесь нужно произвести несколько 
действий: 
 разработать качественную стратегию для рекламной кампании 
(РК);  
 определить ключевые слова, соответствующие предложению;  
 создать новую РК;  
 создать правильные объявления для РК;  
 определить ставки и постоянно следить за бюджетом;  
 проработать посадочные страницы;  
 проанализировать результат работы: обратить внимание на 
эффективность РК, определить какие запросы сработали лучше всех. 
Без работы с социальными сетями нельзя провести максимально 
эффективное продвижение ни одного проекта, ведь они собирают огромное 
количество потенциальных клиентов. Работы в этой сфере могут принести 
довольно весомые и долгосрочные результаты, среди которых увеличение 
узнаваемости бренда, доверие к нему, а также пополнение клиентской базы. 
Среди способов продвижения в социальных сетях стоит 
отметить таргетинговую рекламу, при помощи которой можно довольно 
точно попасть в целевую аудиторию. Не стоит забывать о непосредственной 
работе в социальных сетях — создавать группу и работать в ней. Это 
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позволит постоянно работать с уже найденными потенциальными клиентами 
и удержать существующих. Для этого нужно соблюдать несколько правил 
работы: 
 создавать и размещать интересные посты;  
 время от времени публиковать новинки;  
 проводить конкурсы и опросы для интерактивного общения. 
5.  E-mail-marketing 
Почтовая рассылка — это просто идеальный способ уведомить клиента 
о появлении нового товара, новостях компании, проведении акции или о 
предоставлении скидок.  
Email-маркетинг поможет удержать подписчиков и превратить 
потенциального клиента на постоянного покупателя при помощи грамотно 
подобранного материала в каждом письме.  
6. Корректировка внутренней и внешней оптимизации 
Опираясь на полученные ранее результаты, нужно заняться аудитом 
интернет-магазина, что позволит выяснить несколько важных аспектов: 
 над какими страницами нужно поработать дополнительно 
(отредактировать текст, изменить видео или картинки);  
 насколько правильно организована перелинковка между 
страницами;  
 необходимость создания новой или же изменения уже 
имеющейся стратегии продвижения проекта. 
Такой комплекс работ для интернет-магазина можно заказать у 
аутсорс-организаций, в распоряжении которых есть специалисты нужного 
уровня. Стоимость такой работы может варьироваться от 200 до 500 
долларов. Цена зависит от проекта и пожеланий клиента. 
7.  Управление репутацией магазина в интернете, увеличение 
популярности бренда 
Предлагаемые популярными брендами товары покупают намного 
активнее, чем никому не известные новинки. Узнаваемость — это именно то, 
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к чему нужно стремиться для успешной торговли. Для этого необходимо 
организовать работу с пользователями в социальных сетях. В своих группах 
нужно объяснить, чем предложение салона платьев отличается от всех 
других и почему на него стоит обратить внимание. 
Результатом такой работы должны стать отзывы клиентов. Не стоит 
прибегать к заказу отзывов у копирайтера. Их эффективность нельзя 
сравнить с отзывами настоящих клиентов. Реальная обратная связь с 
клиентом поможет следить за качеством своей работы и вовремя вносить 
нужные изменения. Нужно предоставить своевременную и качественную 
обратную связь. 
8.  Расширение семантического ядра и магазина 
На данном этапе нужно повторно заняться семантическим ядром сайта, 
то есть рассмотреть и увеличить список запросов, которые приведут 
пользователя на сайт. Эти запросы, естественно, следует использовать при 
написании всего контента. 
Для расширения семантического ядра нужно использовать статистику 
из аналитик. Она покажет запросы пользователей, под которые следует 
подготовить новый материал. Такие действия увеличат входящий трафик 
интернет-магазина и приведут новых клиентов. 
9.  Увеличение продаж интернет-магазина при помощи прайс- 
агрегаторов 
Прайс-агрегаторами называют сайты, на которых размещаются прайс-
листы различных интернет-магазинов. Вся предоставленная информация 
обрабатывается и представляется пользователю в удобном и понятном виде 
— на странице результата поиска нужного товара отображаются несколько 
предложений с ценой и названием компании, которая продает этот товар. 
Размещение своего предложения на таких сайтах обеспечит увеличение 
продаж. Стоит позаботиться, чтобы покупатели остались полностью 
довольны и переходили в категории постоянных клиентов. Это позволит 
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повысить рейтинг и войти в ТОП лучших магазинов, что заметно увеличит 
приток новых клиентов. 
При выполнении рекомендаций удастся добиться следующих итогов: 
 посещаемость и обращения клиентов вырастут;  
 поднимутся позиции в поисковой выдаче;  
 увеличится количество качественных материалов на сайте;  
 вырастет ссылочная масса;  
 увеличится семантическое ядро; 
 увеличится база подписчиков;  
 вырастет ссылочная масса;  
 будут запущены и настроены аналитики в поисковых сервисах; 
 вырастет посещаемость сайта и продажи.  
Здесь будет скрин с инстаграма. Рисунок 19. 
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3. Разработка бизнес-проекта интернет-магазина салона вечерних 
платьев 
3.1. Выбор и обоснование технических и программных средств для 
разработки интернет-магазина 
 
Следующим этапом будет выбор программных средств для разработки 
интернет-магазина. Существует много классических способов создания 
сайтов с каталогом и корзиной, к примеру: 
Создание сайта сторонними организациями.  Нужно указать свои пожелания 
и видение общей картины. Этот способ можно считать довольно затратным, 
средние цены в Красноярске по данным сайта (http://krasnoyarsk.kontur-lite.ru) 
указаны на рисунке 20. 
 
 
Рисунок 20 – Средняя стоимость проектов в Красноярске 
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 Самостоятельное создание сайта. Можно создать интернет-
магазин, как с нуля, так и с помощью специальных сервисов – CMS или 
SaaS-конструкторы.  
CMS (Content Management System) - это система управления 
контентом сайта. CMS - это набор скриптов, которые позволяют 
разрабатывать и поддерживать динамические информационные сайты. 
Разные CMS позволяют проектировать сайты различной сложности, вплоть 
до интернет-магазинов и информационных порталов. 
Есть два основных вида CMS: 
1. Работающие и располагающиеся в Интернете 
2. Установленные на компьютере и соединенные с сайтом автоматически 
или через интерфейс обновления файлов. 
Самая первая цель любой CMS - это наполнение, редактирование и 
управление информацией. Проще говоря, это система, которая дает 
возможность изменять и дополнять разделы, редактировать содержимое 
сайта, менять графику и дизайн сайта. Без CMS такие задачи управлением 
сайта не могли бы решаться без вмешательства дорогостоящих 
программистов. 
CMS значительно снижает стоимость создания и поддержки web-
сайтов, а также увеличивает скорость обновления материалов. То есть время, 
которое проходит от появления материала у хозяина сайта до его публикации 
на сайте, благодаря CMS, становится минимальным. При этом процесс 
подготовки данных для публикации в CMS необычайно прост. 
Несомненным плюсом системы CMS является снижение стоимости 
администрирования и поддержки сайта. Это происходит за счет снижения 
потерь на зарплату web-мастеру, а также времени на поиски документов, 
пресечения дублирования и ошибок, увеличения скорости связи с 
партнерами и клиентами.  
С помощью CMS можно снизить зависимость стоимости сайта от 
объема информации, размещенного на нем. 
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Часто страницы сайта, базирующегося на CMS, не хранятся целиком, а 
формируются в процессе обращения к ним, это позволяет повысить скорость 
загрузки страниц, так как шаблон страницы загружается единожды и 
дальнейшим при запросе каждой новой страницы открывается уже с 
компьютера пользователя. 
В системе управления сайтом часто реализуется механизм 
кэширования, который позволяет снизить нагрузку на оборудование и 
способствует увеличению скорости работы и пропускной способности сайта 
за счет сохранения результатов запросов к базе данных и статических 
материалов. 
Обычно систему CMS предлагает установить компания-разработчик 
сайта. Это более правильный вариант, так как система затачивается и 
адаптируется к сайту с самого начала. Так же системы CMS предлагают 
дополнительные функции и к сайту впоследствии можно подключить форум, 
гостевую книгу, вопросы и ответы и т.д. 
Существуют и бесплатные CMS, которые предоставляют достаточно 
большие возможности для управления содержимым сайта. Бесплатные CMS 
имеют большое количество пользователей, которые помогают решать 
проблемы с управлением сайтом с использованием бесплатной системы 
управления контентом. К бесплатным CMS существует большое количество 
расширений и дополнений, которые позволяет сделать процесс управления 
сайта более удобным и функциональным. Однако минусом бесплатных CMS 
является отсутствие официальной технической поддержки и низкая скорость 
исправления критических ошибок в системе управления содержимым сайта. 
На многих российских предприятиях внедрены SaaS-решения. Их 
задействование часто обусловлено стремлением бизнесов повысить удобство 
пользования теми или иными приложениями, обеспечить необходимую 
динамику производства, а также сэкономить. Насколько подобные ожидания 
предпринимателей оправданы? Какова специфика SaaS-решений?  
SaaS-конструкторы 
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Конструкторы сайтов (SaaS-конструкторы)– это решения, содержащие 
в своей комплектации полный набор возможностей для реализации всех 
типов сайтов, заявленных в их спецификациях. Управление созданными 
сайтами осуществляется в онлайн-режиме посредством входа в учѐтную 
запись системы через любой браузер. Панель управления конструктора 
представляет собой структурированный интерфейс, содержащий 
инструменты (опции, настройки, редактор) для создания страниц, добавления 
функционала, редактирования дизайна, продвижения и обслуживания сайта. 
У SaaS-конструкторов множество преимуществ: 
1. Главная особенность SaaS-конструкторов — пользователю не 
нужно инсталлировать программу на свой компьютер. Также ему не нужно 
беспокоиться о том, что в его распоряжении будет новейшая версия 
приложения — ее разработчик будет всегда своевременно обновлять нужные 
файлы.  
То, что очень важно для многих пользователей — справочные 
материалы, сопровождающие соответствующего типа решения, как правило, 
самые актуальные. В то время как для установленных на ПК версий ПО 
пользовательские руководства могут устаревать со временем.  
2. Надежность. SaaS-продукты во многих случаях надежнее, чем 
решения, которые устанавливаются на компьютер. Это обусловлено, прежде 
всего, тем, что основная часть аппаратных функций на серверах поставщика 
дублируется.  
То есть если на стороне поставщика вышел из строя жесткий диск, 
можно быть уверенным, что важная информация уже успела записаться на 
резервные носители, принадлежащие контрагенту.  
3. Универсальность. Еще одно важнейшее преимущество, которое 
обуславливают SaaS-решения — пользователь может работать с нужными 
интерфейсами с любого компьютера — главное, чтобы интернет с 
приемлемой скоростью был доступен. Многие из поставщиков SaaS 
адаптируют интерфейсы соответствующего ПО не только к пользованию на 
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обычном компьютере, но также и к специфике мобильных устройств — 
смартфонов, планшетов.  
В числе неоспоримых преимуществ программ в формате SaaS — 
возможность одновременного пользования одним и тем же интерфейсом 
несколькими пользователями. Так, например, можно в коллективном порядке 
редактировать тот или иной документ. Даже если несколько людей соберутся 
за компьютером, на котором стоит «коробочная» программа, эффективной 
работы, скорее всего, не получится.  
4. Экономическая выгода. Во многих случаях SaaS-программы 
дешевле, чем «коробочные» версии ПО. Это обусловлено многими 
факторами: в частности, отсутствием расходов на дистрибуцию дисков. К 
тому же расценки от поставщиков SaaS-программ очень часто привязаны к 
каким-то конкретным функциям приложения: пользователь, таким образом, 
может не покупать те возможности ПО, которые он задействовать не 
планирует. При этом качественная техподдержка пользователей, как правило, 
входит в оплату подписки на облачные приложения в рамках модели SaaS. 
На качестве клиентских сервисов поставщики рассматриваемого типа 
решений обычно не экономят. 
SaaS-сервис во многих случаях гораздо легче внедрять в производство, 
чем «десктопные» приложения. Традиционные форматы ПО могут требовать 
обновления «железа» корпоративных компьютеров. Облачные решения, как 
правило, не слишком требовательны к производительности аппаратных 
компонентов ПК. 
Недостатков у SaaS-систем совсем немного, но их следует учитывать.  
Самый явный недостаток облачного ПО в целом и SaaS в частности в 
том, что между поставщиком ПО и его пользователем часто передаются те 
или иные конфиденциальные данные, и далеко не каждая система 
безопасности предприятия гарантирует их защиту от перехвата хакерами. 
Конечно, современные компьютерные технологии шифрования и проверки 
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прав доступа позволяют выстроить очень серьезные барьеры на пути 
деструктивно настроенных субъектов. Но они не всегда выручают.  
Некоторые важнейшие виды ПО совершенно нецелесообразно 
предоставлять в облачном формате. Но здесь мы можем отметить 
недостаточную универсальность не столько тех или иных решений, сколько 
концепции в целом. Например, антивирус в формате SaaS не может быть 
настолько же эффективным, как работающий по традиционной схеме - так 
как соответствующий тип программ должен иметь полный доступ к ОЗУ и 
жестким дискам компьютера. Через браузер соответствующую функцию 
реализовать непросто.  
Отметим, что для пользования облачной инфраструктурой 
предприятию, так или иначе, нужен будет выход в интернет. И если по 
каким-то причинам произойдет сбой у провайдера, то при слишком сильной 
зависимости производственных процессов от SaaS-сервисов компания может 
понести значительные убытки. Но это, скорее, не столько недостаток 
концепции, сколько отличительная специфика ее функционирования. Если на 
предприятии стоит SaaS-платформа в качестве ключевого компонента 
цифровой инфраструктуры, то менеджменту необходимо вести серьезную 
работу по диверсификации каналов доступа в интернет.  
Специалисты очень позитивно высказываются о росте 
востребованности соответствующих компьютерных технологий. Особенно 
перспективным задействованием облачных концепций эксперты видят в 
сфере малого и среднего бизнеса. Это уже можно проследить на примере 
многочисленных американских предприятий, которые очень активно 
пользуются соответствующими решениями.  
Касательно самых востребованных сегментов SaaS, исследователи 
называют CRM (системы клиентского менеджмента), HRM (управление 
кадрами), ERP (менеджмент ресурсов компании). В России все эти 
компьютерные технологии знакомы бизнесу и в достаточной мере активно 
внедряются предприятиями. Однако специфика рынка РФ в том, что 
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большой процент потенциальных потребителей SaaS-решений настроен 
консервативно. Многие заказчики не понимают, какими могут быть реальные 
преимущества задействования облачных концепций, как это скажется на 
бизнесе.  
Основные факторы, которые будут влиять на успешность SaaS-
технологий в России:  
- развитая правовая база (особенно в части механизма ответственности 
поставщиков облачного ПО перед клиентами за сохранность 
конфиденциальных данных); 
- совершенствование интернет-линий (во многих регионах, в частности 
на Дальнем Востоке, скорость онлайн-каналов значительно уступает 
показателям в Европейской части РФ, потому многие потенциальные 
пользователи SaaS-решений попросту не могут позволить себе задействовать 
преимущества соответствующих продуктов технически);  
- эффективность маркетинговых подходов поставщиков «облачных» 
сервисов (многие из игроков рынка до сих пор растут за счет того, что 
рассматриваемый сегмент рынка растущий, и спрос в некоторых случаях 
заметно превышает предложение).  
Важный аспект перспектив того, что SaaS-услуги будут активно 
продвигаться в РФ — повышение доверия IT-аутсорсерам в среде российских 
бизнесов. Дело в том, что многие предприятия РФ до сих пор всеми силами 
стремятся сформировать внутренний штат IT-специалистов. В случае с 
пользованием «облачными» сервисами значительный процент решаемых 
задач придется отдавать подрядчикам на аутсорсинг. Смогут ли предприятия 
на системной основе осуществлять подобную переориентацию — большой 
вопрос.  
Главными потребителями SaaS в РФ, как и в США, считаются малые и 
средние предприятия. Это во многом связано с их философией, которая не 
столь консервативна, как подходы многих крупных бизнесов. Также малые и 
средние предприятия, как правило, очень рациональны в оценке доходов и 
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расходов, и если они видят, что облачное решение дешевле, то с учетом 
возможных рисков в сфере информационной безопасности менеджмент, 
скорее всего, предпочтет именно SaaS.  
К тому же многие компании, надо признать, в силу недостаточных 
финансов тяготеют к использованию пиратского или не вполне 
качественного бесплатного софта. SaaS-система может стать способом 
перехода фирмы на лицензионное ПО при низких издержках. Потому многие 
компании заказывают облачный софт только для того, чтобы начать 
пользоваться качественным легальным софтом, получать техподдержку.  
Малые и средние предприятия ценят мобильность и динамизм бизнес-
процессов. Поэтому многим предпринимателям импонирует возможность 
задействовать тот или иной SaaS-сервис с любого устройства и с какого 
угодно места — главное, чтобы был доступен интернет с приемлемой 
скоростью. 
«Облачные» решения экономят один из самых ценных ресурсов 
предпринимателя — время. Ему не нужно думать о том, как внедрять тот или 
иной тип ПО, как и за счет каких средств нанимать специалистов для 
инсталляции софта на ПК или сервера — нужная программа в большинстве 
случаев сразу готова к работе.  
В общем, SaaS-решения предоставляют бизнесам и частным клиентам 
самые разнообразные возможности для повышения эффективности работы, 
решения производственных задач, экономии финансовых средств, 
достижения требуемого комфорта пользования различными приложениями. 
Программы, реализованные в формате SaaS, особенно востребованы малыми 
и средними предприятиями. Российский IT-рынок характеризуется высоким 
потенциалом увеличения спроса на соответствующий тип решений.  
Мой выбор остановился именно на использовании SaaS-конструктора 
при разработке интернет-магазина. По результатам исследования 
специалистами конструкторов для создания интернет-магазина, наиболее 
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популярными оказались: 1C-UMI, uCoz, NetHouse и Setup. Рассмотрим 
каждый из них более детально. 
1C-UMI 
Конструктор сайтов 1C-UMI – это продукт российской компании 
Umisoft. Сайтбилдер предназначен для создания и продвижения 
коммерческих сайтов. Сервис предоставляет неплохой функционал, но не без 
нюансов, большая часть которых касается ценовой политики. 
Дизайны и работа с шаблонами 
Встроенные дизайны для сайтов в UMI выполнены на среднем уровне. 
Их очень много (порядка 600 вариантов). Все шаблоны разбиты на 4 
категории: сайт специалиста, компании, лендинг, интернет-магазин. 
Наиболее интересные и современные шаблоны приходятся на последние 2 
категории. Шаблоны постоянно пополняются и обновляются. Наиболее 
технологично выглядят шаблоны для landing page, но всѐ же по уровню 
визуального качества они уступают своим конкурентам.  
Уже при выборе шаблона нужно знать, какого типа будет сайт. Все 
шаблоны в категориях разбиты на множество тематик (рисунок 
21): адаптивные, спорт, бизнес, образование и так далее. К сожалению, не все 
шаблоны адаптивны под мобильные устройства. Большинство из них имеют 
фиксированный размер. 
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Рисунок 21 – Выбор шаблона по категориям 
 
Перед выбором дизайна можно воспользоваться режимом 
предварительного просмотра. Правда, он не особо информативен: скриншот 
дизайна не полный, и этого не хватает для того, чтобы сложить полное 
представление о качестве шаблона и выбрать. Позже можно его сменить, но 
это занимает дополнительное время. 
Огромным минусом в данном конструкторе можно считать 
практически полное отсутствие возможностей по кастомизации шаблонов. 
Даже фон без правки CSS изменить невозможно.  
По итогу оценки дизайна выявлены следующие плюсы и минусы: 
Минусы: относительно малый процент адаптивных экземпляров, 
неинформативный режим предпросмотра, простота и однотипность доброй 
половины дизайнерских решений, отсутствие возможностей настройки 
стоковых дизайнов под себя.  
Плюсы: большое количество шаблонов и тематик, наличие демо-
контента, разбивка дизайнов на типы сайтов, под создание которых они 
заточены, возможность правки CSS.  
Функциональные возможности 
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Эргономика административной панели (рисунок 22) конструктора 
находится на уровне выше среднего. Во многом она напоминает панели 
известных CMS - Wordpress, Opencart, UMI.CMS. Подобная структура весьма 
распространена и достаточно эффективна. Но производительность системы 
оставляет желать лучшего – низкая скорость между переходами по секциям 
административной панели является значимым недостатком. 
 
 
Рисунок 22 – Административная панель в 1C-UMI 
 
В UMI для редактирования страниц сайта используется визуальный 
редактор. Перейдя в него, по нажатию F2 можно внести изменения в 
выбранный текстовый или графический элемент. К сожалению, менять 
структуру блоков (перемещать, добавлять или удалять) нельзя. Только 
редактирование надписей и замена картинок.  
Структура возможностей самой административной панели следующая: 
1. Главная – просмотр сведений о типе сайта, сроке окончания 
действия тарифа, домене, дисковом пространстве. Здесь же можно почитать 
советы по наполнению сайта, перейти в раздел помощи, обучения или 
обратиться в техническую поддержку с названием «Служба заботы». 
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Новости системы, последние комментарии с сайта и данные о поступивших 
заказах также доступны для просмотра. 
2. Контент – раздел, отвечающий за создание и редактирование 
страниц и пунктов меню. 
Здесь можно добавлять товары, настраивать режим комментирования 
через социальные сети, конструировать формы шаблонов обратной связи и 
экспортировать/импортировать товары из файлов CSV/YML. Также для 
товарных позиций можно активировать дополнительные поля и стикеры 
вроде «Акция» или «Хит продаж». 
3. Магазин – самый важный функционал UMI. В нѐм доступен 
просмотр полной статистики о заказах, финансовой информации, настройка 
вариантов стоимости доставки, почтовых рассылок и выгрузка товаров из 
Яндекс.Маркета. Можно настроить скидки, подключить системы онлайновых 
платежей и синхронизировать магазин с мощными системами учѐта «1С: 
Управление торговлей» и «МойСклад». Последнее выгодно выделяет UMI на 
фоне конкурирующих платформ. 
4. Дизайн – вкладка предоставляет возможность изменить шаблон, 
изменить его CSS-файл и загрузить фавикон – иконку сайта. 
5. Домены – здесь можно привязать к сайту имеющийся домен, 
настроив NS-серверы или  купить его (стоимость указана на рисунке 23). 
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Рисунок 23 – Стоимость домена в 1C-UMI 
 
6. Почта – создание почты сайта и настройка еѐ параметров. 
7. Статистика – просмотр аналитических данных, полученных от 
Google Analytics. Настройка синхронизации сайта с аккаунтом статистики от 
Google. 
8. Реклама/SEO – синхронизация с системой автоматического 
продвижения сайтов SeoPult, просмотр еѐ уведомлений. Также здесь можно 
править robots.txt, прикрепить счѐтчик, подтвердить факт владения сайтом и 
настроить редиректы. 
9. Оплата – мониторинг срока действия текущего тарифа. 
Возможность изменить тарифный план либо же выкупить сайт навсегда. 
10. Настройки – внесение данных о себе, компании, сайте, 
параметрах заказов (минимальная сумма заказа и количество единиц), 
создание резервного копирования файлов и удаление. 
11. Вопросы – связь с технической поддержкой. 
Функционал UMI заточен на создание магазина, но некоторые важные 
для такого типа сайтов возможности отсутствуют. 1C-UMI явно не является 
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универсальным инструментом для создания всех коммерческих типов сайтов. 
Пробелы в работе с шаблонами, отсутствует заказ обратного звонка и 
консультант. Всѐ же создать магазин можно: им будет удобно управлять, в 
нѐм хорошо продавать, вести статистику и прочее.  
Ценовая политика 1C-UMI 
В конструкторе существует несколько тарифных планов. Стоимость 
может изменяться в зависимости от типа сайта и срока оплаты. Цены на 
использование данного конструктора представлены в таблице 8. 
 
Таблица 8 – Стоимость тарифных планов в 1C-UMI. 
Тариф 1 месяц 3 месяца 12 месяцев Навсегда 
Сайт специалиста, руб 330 290 220 7900 
Landing Page, руб 550 490 400 12900 
Сайт компании, руб 550 490 400 12900 
Интернет-магазин, руб 1100 990 825 25900 
 
Кроме того, при покупке сайта появляется возможность переехать на 
свой хостинг. Для этого нужно получить лицензию на соответствующую 
типу сайта версию UMI.CMS. Но не все модули магазина конструктора 
совместимы с таковыми в CMS. То есть миграция потребует дополнительных 
финансовых и временных затрат на дополнение шаблонов и модулей 
конструктора под среду CMS.  И за хостинг придется понести финансовые 
затраты, что совсем невыгодно. 
Оптимизация (SEO) и продвижение 
В 1C-UMI есть отдельный раздел «Реклама/SEO», который 
интегрирован с популярным сервисом раскрутки SEOPult. Можно прямо из 
административной панели  подбирать ключевые слова под свой сайт, 
загружать их из файла или добавлять вручную. Тут же можно просматривать 
подробные отчѐты по позициям, просматривать финансовую статистику по 
текущим рекламным кампаниям и важные сообщения на эту тему.  
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Можно подтвердить права на владение сайтом, редактировать 
robots.txt, настроить редиректы по необходимости и установить любые 
счѐтчики. Также есть возможность подключить комментирование через 
Вконтакте и Facebook. 1C-UMI содержит достаточный набор 
инструментов для эффективного продвижения магазинов. 
Выводы 
1C-UMI не отличается особой функциональностью. При создании 
интернет-магазина может возникнуть проблема недостатка возможностей для 
полноценной проработки сайта. Неудачная ценовая политика, слабый 
визуальный редактор, средние шаблоны фактически без возможностей по 
кастомизации, отсутствие некоторых важных для магазина функций и 
универсальности. Но есть собственный сервис по продвижению. 
Nethouse 
Nethouse – это качественный конструктор сайтов от российских 
разработчиков. Сервис относительно молодой (появился в 2011 году), но 
успел завоевать симпатии большого количества пользователей. Наиболее 
привлекательно платформа выглядит для создания интернет-магазинов. В 
целом, конструктор ощущается довольно приятным – сама подача, структура 
административной панели и процесс работы заставляют выделить систему из 
ряда себе подобных. 
Обновлѐнная административная панель добавила удобства 
конструктору. Теперь она выглядит более логичной, привлекательной и 
современной. Пара часов, проведѐнных в ней, расставляют всѐ на свои места. 
Она начинает казаться логичнее и удобнее многих своих собратьев по рынку 
сайтбилдеров. 
Nethouse – это конструктор коммерческих сайтов. Им можно 
пользоваться и бесплатно, но наиболее полно система себя раскрывает на 
платном тарифе.  
Дизайны и работа с шаблонами 
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Здесь, в отличие от большинства систем, приоритет делается не на 
выборе оформления, а на выборе структуры сайта: профессиональный, 
презентационный, универсальный, лендинг, визитка (рисунок 24). Можно 
сменить шаблон в любое время, перейдя в настройки дизайна.  
 
 
Рисунок 24 – Выбор дизайна в Nethouse 
 
Всего доступно 8 типов структур шаблонов на выбор: 40 
универсальных, 3 под визитку, 1 под Landing Page и 3 профессиональных. 
Также относительно недавно было добавлено 11 презентационных шаблонов, 
которые подходят для создания портфолио, визиток и личных сайтов. 
Выбрав любую из этих структур, появляется доступ к дизайнам. Каждая 
структура скрывает под собой от 1 до 40 графических оформлений. Вполне 
достаточно, учитывая, что после принятия решения можно в некоторой 
степени переработать дизайн под себя штатными средствами кастомизации 
либо же в любой момент выбрать другой. Сами по себе приятны, чисто и 
логично структурированы. 
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Настройка внешности сайта в значительной степени сводится к выбору 
функциональных блоков, указания их расположения и порядка относительно 
друг друга. Вы сможете выбрать фон и изображения, которые будут 
отображаться в слайдере. Nethouse даѐт возможность свободно работать со 
структурой. Передвигать существующие блоки можно в любом порядке, 
равно как и добавлять новые. Сайт будет не только достойно выглядеть, но и 
являться удобным для посетителей.  
Функциональные возможности 
Редактирование сайта происходит в реальном времени. То есть можно 
смотреть на его структуру и добавлять либо настраивать различные блоки и 
их содержание. Можно добавлять новости, витрины услуг и товаров, 
альбомы, формы, поиск, счѐтчики, видео, статьи, комментарии и так далее. А 
также каждый блок можно настроить под себя, начиная со 
структуры/дизайна и заканчивая набором функциональных элементов, 
которые в нѐм будут отображаться. 
Помимо прочего, в Nethouse есть возможность наполнить 
сайт полезными дополнениями вроде контактной информации, поисками от 
Google и Яндекса, интеграцией с социальными сетями, подпиской, блоком 
документов, статистикой, баннерами и прочим. В общем, складывается 
впечатление, что разработчики включили в комплект поставки всѐ, что может 
понадобиться для эффективной работы сайта. 
Помимо описанного, можно активировать встроенные приложения на 
выбор (рисунок 25).  Вот некоторые из них: 
 Яндекс.Касса. Благодаря подключению сервиса Яндекс.Касса от 
компании Яндекс.Деньги можно мгновенно принимать платежи в Интернете; 
 Mail.Ru. Особенностями использования является: 
неограниченный объем почтового ящика, 5000 почтовых ящиков на домене – 
бесплатно, надежная защита от спама и вирусов, онлайн просмотр офисных 
документов, современные приложения для мобильных устройств; 
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 JivoSite – инструмент для общения с клиентами на сайте, в 
социальных сетях и мессенджерах; 
 СДЭК. Благодаря подключению модуля можно предложить 
клиентам доставку товаров в 15 000 населенных пунктов России, 
Белоруссию, Казахстан, Китай, Армению, Киргизию. Различные способы 
доставки: курьером или на пункт выдачи заказов; 
 ВКонтакте. Предоставляет посетителям сайта возможность 
авторизоваться через популярную социальную сеть ВКонтакте для того, 
чтобы оставить отзыв или комментарий; 
 Google AdWords. Ремаркетинг позволяет повторно обратиться к 
аудитории, с которой уже было взаимодействие. Например, если 
пользователь посетил сайт, но ничего не купил, можно показывать ему 
объявления на других веб-сайтах, в мобильных приложениях и в Google 
Поиске; 
 Большая Птица. Облачная система учѐта, в которая позволяет: 
управлять заказами интернет-магазина, оформлять поступления и продажи, 
следить за наличием товара, учитывать движение денежных средств, 
контролировать взаиморасчеты с партнерами, создавать и печатать 
необходимые документы, формировать и анализировать отчеты. 
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Рисунок 25 – Встроенные приложения в Nethouse 
 
Конечно, функционал не ограничивается тем, что могут предложить 
приложения. В основных настройках можно установить фавикон, 
подтвердить права на сайт, создать карту сайта, настроить SEO, прикрепить 
домен, настроить рассылки, собирать статистику и прочее. 
Также есть возможность получать уведомления о заказах товаров 
прямо на мобильное устройство. Nethouse имеет свое собственное мобильное 
приложение для платформ Android и iOS. 
Также можно включить предмодерацию комментариев, создавать 
дополнительные поля в заказах, оформлять новые вручную из 
административной панели, создавать модификации товаров, товарные 
группы. А ещѐ есть возможность выгрузки базы подписчиков сайта в 
отдельный файл .csv. Это даѐт возможность использовать любой сторонний 
сервис рассылок вместо стандартного с текущей базой подписчиков.  
Отдельно можно выделить интеграцию Nethouse с комплексом 
программ учѐта от 1C: CRM, торговля и розница, склад, закупки и 
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производство, интеграция с ЕГАИС и ГИСМ, отчѐтность и анализ бизнеса. 
Всѐ это доступно оплатившим тариф «Мастер» в Nethouse и «Техно» в 1С.  
Домены 
Изначально дается бесплатный поддомен вида сайт.nethouse.ru. Далее 
можно прикрепить либо уже имеющийся домен от стороннего регистратора, 
либо же прямо из административной панели зарегистрировать новый и 
использовать (рисунок 26). Поддерживаются зоны .ru, .рф, .com, .net, .org, 
.info, .biz и т .д. Стоимость регистрации .ru и .рф – всего 49 рублей в год. 
 
 
Рисунок 26 – Регистрация домена 
 
Ещѐ одним огромным плюсом Nethouse является возможность 
получения SLL-сертификата. Его можно подключить такой к своему 
магазину. После этого все данные, передаваемые посетителями со своих ПК 
на сервер сайта и получаемые обратно, будут шифроваться, что значительно 
повысит общий уровень безопасности совершения покупок.  
Ценовая политика 
Ценовая политика проста и понятна, тарифы указаны на рисунке 27. 
Бесплатный тариф называется «Старт» и позволяет пользоваться 
хостингом, шаблонами, загрузить 10 товаров и 20 фото. Но нет возможности 
подключить собственный домен. Этого недостаточно для создания 
полноценного интернет-магазина. 
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Рисунок 27 – Тарифные планы на Nethouse 
 
Тарифный план «Мастер» стоит 299 рублей в месяц. Этот тариф 
включает в себя: 
 Подарочный домен в зоне .РФ или .RU или возможность подключения 
своего домена; 
 Почту на своѐм домене; 
 SSL-сертификат; 
 Загрузку 50 товаров и 200 фотографий. Каждый дополнительный 
свыше 1000 товар обойдѐтся в 5 копеек; 
 Активацию сайтовой статистики; 
 Подключение онлайн-платежей; 
 Поиск товаров по сайту. 
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Стоимость тарифного плана «Бизнес» составляет 499 рублей в месяц. 
Он позволит добавить до 1000 товаров и неограниченное количество 
фотографий. Также будет позволено разделять права доступа пользователей 
к панели управления сайтом. Можно добавить редакторов, менеджеров и 
дизайнеров с различной степенью доступа к информации (фото, товары, 
разделы, обработка заказов и т. д.). Остальные функции те же, что и в тарифе 
«Мастер». 
Также в каждый тарифный план также входит: 
 Бесплатный хостинг; 
 Неограниченное дисковое пространство; 
 Многоуровневый каталог товаров; 
 Интернет-магазин с корзиной; 
 Адаптивные шаблоны; 
 Готовые дизайны; 
 Редактирование фона сайта; 
 Перенос сайта на Nethouse; 
 Почтовые рассылки и форма подписки; 
 Социальные сети и социальные кнопки; 
 Заполнение SEO-настроек сайта; 
 E-mail информирование. 
Nethouse предлагает вполне рентабельные условия на фоне многих 
конкурентов. При желании и наличии средств также можно возложить 
продвижение на плечи специалистов сервиса. Полезная опция для людей, 
которым просто нужен результат. 
SEO-оптимизация и продвижение 
Бесплатные возможности продвижения ничем особенным не 
выделяются: в редакторе для каждой страницы можно вписать описание и 
ключевые фразы, кликнув по «SEO» (рисунок 28), добавить описание к фото 
и видео, а также отредактировать robots.txt и создать sitemap.xml. При 
грамотном подходе (уникальный контент, подключение систем аналитики, 
78 
 
интеграции с социальными сетями, организации внутренней перелинковки и 
пр.) этого набора окажется достаточно для продвижения проекта. Сайты на 
Nethouse индексируются довольно быстро. 
 
 
Рисунок 28 – SEO-настройки 
 
Основные преимущества Nethouse лежат в плоскости создания 
магазинов, хотя не только ими жива платформа: 
 Шаблоны разбиты по специализации – пользователь четко 
понимает, что выбирает и зачем; 
 Низкая стоимость создания магазина по сравнению с 
конкурентными решениями; 
 Наличие импорта/экспорта товаров, складских приложений, 
интеграции с 1С, возможности подключения бизнес-почты, организации 
рассылок и прочих полезных вещей; 
 Свободное формирование структуры сайтов, своеобразный, но 
довольно удобный визуальный редактор; 
 Возможность заказать аудит сайта и продвижение; 
 Возможность подключения SSL сертификата; 
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 Наличие мобильных приложений под Android/iOS для 
управления сайтом; 
 Рекордно низкая стоимость регистрации доменов .ru и .рф – по 49 
рублей в год. 
Nethouse – удобная площадка для реализации коммерческих проектов. 
Цены одни из самых низких на рынке. Более низкую цену на платформу, 
которая позволит развернуть качественный магазин, найти будет трудно. 
uCoz 
uCoz — бесплатная система управления сайтом и хостинг для сайтов, 
созданных с еѐ использованием. Модули uCoz могут использоваться как в 
единой связке для создания полнофункционального сайта, так и по 
отдельности, например, в качестве блог-платформы, интернет-магазина и др. 
К 2014 году на его основе было создано более 20 млн страниц. 
 Дизайны и работа с шаблонами 
Стандартные шаблоны представлены в большом количестве. 
Многомиллионная аудитория uCoz за 11 лет существования платформы 
использовала большинство из них многократно. Последние обновления 
системных шаблонов радуют, они адаптивны и очень хорошо выглядят. 
Можно купить премиум-шаблон. Стоит он от 10 до 40 долларов.  
Любой шаблон можно править вручную. Есть конструктор шаблонов, 
где можно как угодно править коды CSS/HTML или вообще нарисовать 
дизайн с нуля. Значение всех блоков подписано и описано, поэтому при 
минимальных знаниях указанных языков работа возможна. Есть визуальный 
редактор для отдельных блоков. Можно импортировать любой код в тело 
сайта. Либо заменить потоковым копированием отдельные участки кода 
шаблона.  
Функциональные возможности 
Система построена по модульному принципу. Можно выбрать те 
компоненты, которые будут использоваться, а в процессе работы их можно 
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добавлять или убирать. Административная панель очень обширна (рисунок 
29). 
 
 
Рисунок 29 – Административная панель конструктора uCoz 
 
Административная панель состоит из сайдбара с выведенными 
активными и вкладкой с неактивными модулями, а также из главного меню, 
состоящего из пунктов: 
 Общее – переход на главную страницу, откуда можно получить 
доступ  к части функционала (информеры, дизайн, домены, файловый 
менеджер, резервное копирование и др.); 
 Настройки – доступ к общим настройкам (название сайта, адрес, 
активация мобильного шаблона, ЧПУ);  
 Дизайн – выбор шаблонов и редактирование; 
 Инструменты – файловый менеджер, SMS-инструменты, спам-
фильтр, резервное копирование, комментарии через социальные сети, RSS-
импорт; 
 Безопасность – настройки правил входа в административную 
панель, смена паролей аккаунта и FTP, а также владельца сайта и 
подтверждение права владения ресурсом через телефон; 
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 Помощь – переход в сообщество uCoz, FAQ, параметры 
раскрутки сайта (FAQ, подключение инструментов аналитики) и обратная 
связь со службой поддержки. 
Долгое время в uCoz не было возможности синхронизации магазина 
с «1С: Управление торговлей». Но теперь такая возможность появилась, 
которую разработчики планируют и далее развивать. 
В целом, магазин в uCoz имеет более гибкие возможности настройки, 
чем созданный на большинстве других платформ. Даже если сравнивать со 
специализированными CMS вроде Prestashop или Opencart. Также есть 
возможность интеграции uCoz с Mail.ru для бизнеса. Это обновление 
значительно расширяет возможности по работе с корпоративной почтой. Это 
полезно, если прикреплено к одному сайту несколько доменов. 
Есть в uCoz и несколько необычных для конструктора сайтов, но 
весьма полезных возможностей. Например, можно подключить SSL-
сертификат. Это защищѐнный шифрованием метод обмена 
пользовательскими данными между сайтом и сервером. Если на сайте есть 
приѐм платежей или что-то другое, обязывающее посетителей вводить 
большое количество конфиденциальных данных, то сертификат SSL серьѐзно 
повысит имидж вашего проекта в их глазах. К тому же, поисковые системы 
более благосклонно относятся к сайтам на HTTPS. 
Также можно моделировать формы неограниченной сложности для 
добавления материалов при помощи дополнительных полей. Функционал 
доступен для модулей новостей, доски объявлений, игр, каталога сайтов, 
блога и видео. Можно легко подогнать формат вывода информации под 
специфику площадки. 
Домены 
С доменами у uCoz ситуация, которая в корне отличается других 
систем. После регистрации можно выбрать название и зону бесплатного 
поддомена из множества предложенных вариантов. Позже его можно 
сменить на любое доменное имя 2-го уровня. 
82 
 
uCoz – это единственная платформа, которая позволяет прикрепить 
домен уже на бесплатном тарифном плане. При этом таких доменов может 
быть сколько угодно. Возможна регистрация нового домена прямо из 
административной панели. Стоимость доменов на uCoz указана на рисунке 
30. 
 
 
Рисунок 30 – Стоимость домена на uCoz 
 
Ценовая политика 
Всего в наличии 5 платных тарифных планов (рисунок 31): 
1. Минимальный ($2.99/мес) – уменьшенный рекламный баннер, +1 
Гб места, базовый антивирус, неудаление сайта при отсутствии посещений. 
2. Базовый ($5.99/мес) – отсутствие рекламы, 2 Гб места, 1 
обращение в премиум-поддержку, авторезервирование данных 1 раз в 2 
недели. 
3. Оптимальный ($7.99/мес) – 10 Гб места, 2 обращения в 
техподдержку, премиум-антивирус, бесплатный премиум-шаблон и домен 
при оплате за год. 
4. Магазин ($9,99/мес) – 10 Гб места и полный функционал для 
интернет-магазина. 
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5. Максимальный ($15.99/мес) – 20 Гб места, живой чат со службой 
техподдержки, авторезервирование каждые 3 дня. 
 
 
Рисунок 31 – Тарифные планы в uCoz 
 
Оптимизация (SEO) и продвижение 
В uCoz очень мощный встроенный SEO-инструментарий. Процесс 
продвижения и оптимизации в uCoz завязан на так называемый SEO-модуль. 
В нем скрываются комплексные инструменты по оптимизации, продвижению 
и мониторинге результатов. 
Полный функционал SEO-модуля становится доступным только после 
оплаты тарифов, начиная с «Оптимального».  
В него входит несколько разделов: 
 Премиум-настройки, через которые можно вручную прописать 
ЧПУ, настроить содержимое мета-тегов, детально проработать параметры 
индексации, активировать мониторинг пингов и оригинальность текстов, 
позволяя закрепить авторство в глазах Яндекса на все новые публикации; 
 Комплексное продвижение, где можно создавать рекламные 
кампании. Здесь отображаются текущие позиции в Google или Yandex. 
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Отсюда же проводится технический анализ сайта по различным параметрам, 
а также текстовый анализ для выявления сильных и слабых сторон 
материалов; 
 Мониторинг позиций – здесь можно выбрать сайт, поисковые 
системы, по которым будет собираться статистика, и географию сайта, а 
также настроить частоту проверок. Можно получать данные о позициях 
сайта в выбранных поисковых системах по заготовленным группам 
ключевых слов; 
 Редиректы – раздел позволяет настроить перенаправления в 
случае необходимости; 
 Сервисы от Яндекса. Здесь можно подключить Яндекс.Метрику и 
Яндекс.Вебмастер и собирать с них статистику, не выходя из 
административной панели uCoz. 
В результате, основными преимуществами можно назвать: 
 Приемлемая стоимость, гибкость тарифов и хорошие бонусы; 
 Можно выбирать между старой и новой административной панелью; 
 Модульная система; 
 Великолепный встроенный инструментарий для продвижения сайтов; 
 Возможность правки кода практически всего и вся, а также поддержка 
PHP-скриптов; 
 Отличные возможности по изменению стандартных дизайнов сайта. 
Недостатки выявлены следующие: 
 Административная панель своей видимой сложностью способна 
испугать нового пользователя; 
 Большинство стандартных шаблонов устарели; 
 Ограниченный функционал SEO-модуля на бесплатном тарифе; 
 Неудачный дизайн рекламного баннера системы. 
Setup 
Конструктор Setup был создан совместными усилиями команд двух 
мощных площадок по продвижению – Sape и Seopult. Setup – это конструктор 
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сайтов, который позволяет создавать визитки, лэндинги, магазины и блоги. 
Интересной особенностью является возможность бесплатного продвижения 
по низкочастотным запросам. 
Дизайны и работа с шаблонами 
Шаблоны разбиты по категориям, их немало, но качество 
подавляющего большинства дизайнов весьма среднее. Многие из них 
представляют собой клоны друг друга со слегка изменѐнным расположением 
блоков. 
Кастомизация без переделки кода HTML/CSS (данная возможность 
платна) сводится к возможности смены фона, картинок, цветовой схемы и 
шрифтов. Нет возможности добавлять или убирать блоки, их можно только 
переставлять местами.  
Функциональные возможности 
Административная панель оставляет неоднозначное впечатление. Она в 
меру удобна, понятна, но ощущается недостаточная проработка юзабилити. 
После регистрации можно посмотреть краткое описание возможностей 
системы в виде подсказок над соответствующими пунктами настроек.  
Функциональная часть разбита на редактор и панель управления. 
Первый позволяет двигать блоки, настраивать дизайн, добавлять страницы, 
настраивать их параметры (заголовок, описание и т. д.). Вторая отображает 
весь остальной функционал: 
 Смена дизайна; 
 Параметры – название/описание сайта, подключение 
комментариев, защита изображений водяным знаком, формы обратной связи 
и подписки, поиск по сайту, онлайн-консультант, кнопка «наверх», фавикон. 
 Интернет-магазин –поле настроек, которое позволяет задать 
параметры доставки (тип/стоимость), используемой валюты и коэффициента 
к ценам, настроить оповещения, внешний вид витрины, количество полей 
формы для оформления заказа, типы цен (розница/опт/дилер), промокоды для 
каждого товара. 
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 Домены – покупка домена внутри системы либо подключение 
имеющегося; 
 Тариф – просмотр биллинговой информации и смена тарифного 
плана; 
 Почта – подключение почты Яндекса или Mail.ru к сайту; 
Возможна услуга по продвижению сайта. Доступен сбор статистики 
посещаемости, раскрутка, настройка рассылок и платный заказ комплексного 
аудита.  
Домены 
Для того чтобы получить возможность сменить стандартно выданный 
поддомен на своѐ доменное имя, необходимо наполнить контентом 5 страниц 
сайта. Его можно приобрести прямо из административной панели за 600 
рублей в год, либо делегировать от стороннего регистратора. Стоимость 
доменов указана на рисунке 32. 
 
 
Рисунок 32 – Стоимость доменов на Setup 
 
Другими словами, для прикрепления домена не нужно переходить на 
платный тариф. Это является плюсом данного конструктора. 
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Ценовая политика 
Setup предоставляет пользователю на выбор 4 тарифных плана 
(рисунок 33): 
1. Free – 100 Мб дискового пространства, возможность подключения 
домена 2 уровня, почты, интеграции с соцсетями, поиска, фотогалерей, 
каталога товаров, обратной связи, а также использования конструктора 
логотипов. 
2. Pro (199 руб/мес) – неограниченное дисковое пространство, 
отсутствие рекламного баннера, вставка HTML, карт, видео, добавление 
обратного звонка, продающих триггеров, маркетинговых меток, изменение 
фона, а также конструкторы форм и кнопок. 
3. Shop (299 руб/мес) – возможность подключения к Яндекс.Маркету, 
импорта товаров из Excel, онлайн-оплат товаров, учѐта заказов, почтовых 
рассылок, регистрации пользователей и онлайн-консультанта. 
4. Вечный – позволяет получить навсегда функционал тарифа Pro 
(14999 руб). 
 
Рисунок 33 – Стоимость тарифных планов на Setup 
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Оптимизация (SEO) и продвижение 
В этой плоскости система имеет определѐнные преимущества перед 
конкурентами. Ведь еѐ учредителями стали известные площадки для 
автоматической раскрутки сайтов – Sape и SeoPult. В неѐ интегрированы 
средства продвижения из этих систем, хотя и не полностью. После 
заполнения сайта контентом и его публикации будет возможность бесплатно 
продвигать проект по низкочастотным запросам. 
Базовый набор продвижения: сбор статистики, ручное заполнение 
мета-тегов, интеграция с социальными сетями, настройка редиректов.  
Были выявлены следующие преимущества: 
 Минимум  настроек, что обеспечивает простоту для новичков; 
 Огромное количество шаблонов, возможность редактирования 
HTML-кода; 
 Наличие импорта/экспорта товаров, интеграция с 
Яндекс.Маркетом; 
 Бесплатный домен за наполнение 5 страниц сайта и продвижение 
по низкочастотным запросам; 
 Наличие CRM и быстрого просмотра товаров магазина; 
 Умеренная стоимость создания сайта и наличие «Вечного» 
тарифа. 
Недостатки: 
 Несмотря на количество шаблонов, их качество оставляет желать 
лучшего; 
 Панель управления местами ощутимо тормозит; 
 Интерфейс хоть и простой, но недостаточно логичный, удобный. 
Для того, чтобы закончить сравнение SaaS-конструкторов создадим 
сводную таблицу плюсов и минусов каждого конструктора, на основе 
которой будет выбрано программное обеспечение для разработки интернет-
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магазина салона вечерних платьев «Siberian Dress». Функциональность 
оценивалась по 3-балльной системе. Данные будут представлены в таблице 9. 
Таблица 9 – Сравнение SaaS-конструкторов 
Конструктор/ 
Критерий 
1C-UMI Nethouse uCoz Setup 
Дизайн Более 600 
шаблонов 
8 типов 
структур 
Более 300 
шаблонов 
Около 400 
шаблонов 
Функциональность 2 3 3 1 
Домены, руб/год От 600 От 49 От 630 От 600 
Хостинг Приобретается 
отдельно 
Бесплатно Бесплатно Бесплатно 
SEO-продвижение + + + + 
Ценовая политика, 
руб/мес 
От 330 От 299 От 180 От 199 
 
По результатам данного сравнения для разработки интернет-магазина 
салона вечерних платьев был выбран SaaS-конструктор «Nethouse», так как 
он имеет обширный выбор дизайнов под любой вид сайта, отличается 
высокой функциональностью, имеется доступный домен за 49 рублей в год, 
встроенный хостинг, есть услуги SEO-продвижения, а ценовая политика 
средняя среди всех конкурентов. 
 
3.2. Разработка интернет-магазина 
 
Интернет-магазины – это новый способ продаж, который имеет 
огромное количество плюсов. Для того, чтобы начать разработку сайта для 
салона вечерних платьев «Siberian Dress», нужно изучить структуру 
интернет-магазина. 
Покупатель при помощи  Интернета заходит на сайт магазина.  Веб-
сайт содержит электронную витрину, на которой представлены каталог 
товаров (с возможностью поиска) и необходимые интерфейсные элементы 
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для ввода регистрационной информации, формирования заказа, проведения 
платежей через Интернет, оформления доставки, получения информации о 
компании-продавце и онлайн-помощи. 
Типовая модель интернет-магазина состоит из следующих 
функциональных частей: 
 каталог товаров; 
 пользовательская корзина; 
 регистрационная форма; 
 форма отправки заказа. 
Каталог товаров представляет собой сложную структуру данных, 
которая должна простым и понятным способом производить упорядочивание 
товаров. Проще всего такой каталог представить в виде дерева объектов, 
верхний уровень которого состоит из списка разделов. Разделы могут 
содержать подразделы или ссылки на конкретный товар. Такое 
упорядочивание просто необходимо для удобного и быстрого поиска и заказа 
товаров. 
Пользовательская корзина представляет собой некоторый массив 
данных, который служит для хранения заказанного пользователем товара. 
Регистрационная форма служит для ввода персональных данных 
пользователей. В дальнейшем эта информация используется для их 
идентификации между сеансами работы с интернет-магазином. Данная 
информация может храниться как на стороне сервера, так и на стороне 
клиента. 
Форма отправки заказа служит для ввода контактной информации 
заказчика и отправки ее на электронный ящик организации. 
Регистрация покупателя производится либо при оформлении заказа, 
либо при входе в магазин. После выбора товара от покупателя требуется 
заполнить форму, в которой указывается, каким образом будет осуществлена 
оплата и доставка. Для защиты персональной информации взаимодействие 
должно осуществляться по защищенному каналу. При завершении 
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формирования заказа и регистрации вся собранная информация о покупателе 
поступает из электронной витрины в торговую систему интернет-магазина. В 
торговой системе осуществляется проверка наличия затребованного товара 
на складе, инициируется запрос к платежной системе. При отсутствии товара 
на складе направляется запрос поставщику, а покупателю сообщается о 
времени задержки. 
В том случае, если оплата осуществляется при передаче товара 
покупателю (курьером или наложенным платежом), необходимо 
подтверждение факта заказа. Чаще всего, это происходит посредством 
электронной почты или по телефону. 
Для удобства разработки была создана карта сайта (рисунок 34) 
интернет-магазина салона вечерних платьев «Siberian Dress», с помощью 
сервиса MindMeister (www.mindmeister.com). Это позволит не нарушить 
структуру сайта при его разработке. 
 
 
Рисунок 34 – Карта сайта интернет-магазина 
 
На сайте будут реализованы следующие разделы: 
1. Главная – визитная карточка любого сайта. Здесь содержится 
общая информация, уникальные торговые предложения, форма регистрация 
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и контакты. Также будет реализован заказ обратного звонка и услуги онлайн-
консультанта; 
2. O Siberian Dress – раздел содержит общую привественную 
информацию для потенциальных покупателей; 
3. Каталог – раздел с перечнем товаров, продаваемых на сайте, в 
нашем случае каталог вечерних платьев; 
4. Таблица размеров – раздел содержит размерную сетку и правила 
грамотного выбора своего размера; 
5. Контакты – раздел содержит контактную информацию салона 
вечерних платьев, а именно: адрес (с встроенной Яндекс.Картой), телефон, e-
mail, адрес веб-сайта; 
6. Доставка – раздел содержит информацию и доставке, ее сроках и 
стоимости. 
Был разработан макет будущего сайта (рисунок 35). Он представляет 
собой графическую структуру веб-страницы. На данном этапе 
согласовывается расположение блоков на сайте, наполнение шапки и подвала 
сайта и другие особенности.  
Если не пренебрегать данным этапом, то исполнителю и заказчику 
будет легко принять общее решение по разработке сайта. Исполнителю будет 
более понятна идея заказчика, а заказчик сможет в полной мере выразить 
свои пожелания. 
Если не пренебрегать данным этапом, то исполнителю и заказчику 
будет легко принять общее решение по разработке сайта. Исполнителю будет 
более понятна идея заказчика, а заказчик сможет в полной мере выразить 
свои пожелания. 
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Рисунок 35 – Макет сайта салона вечерних платьев 
 
Далее следует регистрация на сервисе Nethouse (nethouse.ru). После 
регистрации нужно приобрести домен и подключить его (рисунок 36). 
 
 
Рисунок 36 – Подключение домена siberiandress.ru 
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 Был приобретен домен - siberiandress.ru (имеет статус «основной») за 
49 рублей в год. Каждый год он будет автоматически продлеваться. 
 Далее будет выбран основной шаблон, на котором и будет 
продолжаться работа. Шаблон был выбран адаптивный, т.е. который будет 
корректно отображаться на всех устройствах, из структуры «Интернет-
магазин». 
 Теперь начинается работа над дизайном сайта, его оформлением, 
наполнением контентом, подключением магазина и сторонних приложений. 
Работа началась с разработки главной страницы. На ней отображены блоки: 
шапка меню, слайдер, блок с преимуществами магазина, блок с 
специальными предложениями, форма подписки на рассылку, контактные 
данные и подвал.  
Здесь будет скрин главной станицы 
Рисунок 37 
Рисунок 38 
 
 Далее следует раздел «O Siberian Dress». Здесь дано краткое описание 
магазина, так скажем его представление (рисунок 39). 
 
 
Рисунок 39 – Раздел  «O Siberian Dress» 
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 Теперь можно приступить к разработке следующего раздела, а именно 
каталога. Это один из важных разделов для интернет-магазина, так как 
именно там представлен перечень предлагаемых товаров. На рисунке 40 
показан общий вид каталога.  
 
 
Рисунок 40 – Раздел «Каталог» 
 
 Каждое платье имеет свое подробное описание (рисунок 41): артикул, 
цвет, ткань, состав, рекомендации по уходу и параметры (например, длина по 
спинке или длина рукава). 
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Рисунок 41 – Описание товара 
 
 Каждое платье имеет свои характеристики: цвет и размер. Каждым 
покупателем выбирается индивидуально. Цвет меняются в зависимости от 
платья, а размер варьируется от 42 до 48 размера. 
Далее следует раздел «Таблица размеров». В нем содержится 
размерная сетка и рекомендации для покупателя, как правильно выбрать 
размер. Сам раздел «Таблица размеров» состоит из 2 статей: «Таблица 
размеров» (таблица размеров для правильного выбора) и «Точная мерка – 
верный заказ!» (ознакомление с основами мерок). Раздел показан на рисунке 
42. 
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 Рисунок 42 – Раздел «Таблица размеров» 
 
После таблицы размеров следует раздел «Доставка» (рисунок 43). В 
нем содержится информация об условиях доставки, сроках и стоимости. 
Таким образом, клиент может ознакомиться с информацией еще до 
оформления заказа, что является плюсом. 
 
 
Рисунок 43 – Раздел «Доставка» 
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 Последним разделом на сайте является раздел «Контакты». Он 
содержит контактную информацию салона вечерних платьев. Адрес салона 
подкреплен подключенной Яндекс.Картой, что поможет найти покупателю 
магазин без особых проблем. Также указан номер телефона салона, режим 
работы, а именно с 10:00 до 20:00, адрес веб-сайта и e-mail для предложений 
и сотрудничества. Данный раздел изображен на рисунке 44. 
 
 
Рисунок 44 – Раздел «Контакты» 
 
Теперь рассмотрим процесс оформления заказа, и работы магазина, 
встроенного в Nethouse.  
В каталоге покупатель выбирает понравившееся ему платье, выбирает 
цвет и размер и отправляет его в корзину. В корзине, проверив и подтвердив 
свой заказ, он его оформляет (рисунок 45). 
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Рисунок 45 – Заказ в корзине 
 
 Далее клиенту нужно будет ввести свои контактные данные (рисунок 
46) для того, чтобы отправить заказ. После заполнения данных клиент 
нажимает на кнопку «Отправить заказ». 
 
 
Рисунок 46 – Заполнение контактных данных при оформлении заказа 
 
 После того, как клиент отправил заказ, на почтовый адрес магазина, а 
также в мобильное приложение приходит оповещение о новом заказе, в  
котором есть вся необходимая информация для его обработки (рисунок 47). 
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Рисунок 47 – Информация о заказе 
 
По контактному телефону менеджер магазина связывается с клиентом 
и уточняет детали, а также сам факт заказа. После чего заказ обрабатывается 
дальше. 
 Полную информацию о всех заказах можно посмотреть в встроенном в 
Nethouse магазине (рисунок 48), там же можно менять статус заказа, к 
примеру, выполнен либо на стадии доставки и обработки. 
. 
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Рисунок 48 – Информация о заказах в магазине Nethouse 
 
 Также на сайт было подключено приложение JivoSite. Это служба, 
которая обеспечивает онлайн-поддержку клиентов. Можно уточнить, к 
примеру, наличие определенного размера или же спросить о сроках доставки. 
Когда клиент задает свой вопрос онлайн-консультанту, на почту магазина 
приходит оповещение об этом, а также есть возможность отвечать клиенту с 
мобильного приложения JivoSite, которое можно скачать в GooglePlay или 
AppStore. Пример такого сообщения показан на рисунке 49. 
 
 
Рисунок 49 – Работа сервиса JivoSite 
 
Таким образом, на данном этапе работы была описана разработка 
интернет-магазина для салона вечерних платьев «Siberian Dress». Вследствие 
чего и создан интернет-магазин с  адаптивным дизайном, настроенной 
102 
 
витриной интернет-магазина,  который автоматизирует процесс продажи. 
Поэтому вести деятельность по продажам в сети интернет, становится еще 
проще. Клиент оформляет заказ, человек, который несет ответственность за 
доставку, принимает и доставляет либо передает заказ курьеру, который 
осуществляет доставку, а руководство может все это отслеживать через свой 
персональный ПК или мобильный телефон.  
Таким образом, использование SaasS-конструкторов в наше время 
очень выгодно, удобно и экономично с точки зрения финансовых и 
временных затрат. 
 
3.3. Оценка экономической эффективности бизнес-проекта интернет-
магазина 
 
Эффективность системы – это свойство системы выполнять 
поставленную цель в заданных условиях использования и с определенным 
качеством. 
Показатели эффективности характеризуют степень приспособленности 
системы к выполнению поставленных перед нею задач и являются 
обобщающими показателями оптимальности функционирования интернет-
магазина. 
После разработки и внедрения бизнес-проекта в работу салона 
вечерних платьев «Siberian Dress» можно оценить экономическую 
эффективность. 
В работах по оценке информационных систем распространен взгляд, 
согласно которому, эффективность рассматривается как сопоставление 
результатов использования информационной системы с затратами на ее 
введение и эксплуатацию. Далее приведены количественные и качественные 
методы оценки эффективности при внедрении программно-аналитического 
обеспечения.  
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Качественные показатели эффективности внедрения программно- 
аналитического обеспечения характеризуются следующим: 
-сайт удобен для клиентов салона, а также и для потенциальных 
покупателей. Возможно, посетив сайт, пользователь заинтересуется салоном 
и посетит его оффлайн-точку, а возможно, что и совершит покупку с 
доставкой на дом; 
- разработанный сайт предоставляет клиенту всю необходимую 
информацию – от перечня товара до размерной сетки продукции, что 
снижает нагрузку оффлайн-магазина; 
- размещение новостей и полезных статей позволяет покупателям быть 
в курсе всех акций и специальных предложений, а также они получают 
информацию о новых поступлениях, не выходя из дома;  
- на разработанном сайте можно узнать контакты салона: номер 
телефона, адрес, режим работы;  
- форма обратной связи позволяют осуществлять интерактивную 
коммуникацию;  
- существование у компании собственного сайта делает ее более 
современной и привлекательной для клиентов;  
- с помощью сайта можно привлечь новых клиентов, за счет 
продвижения сайта в Интернете. 
Кардинальными обобщающими показателями являются показатели 
экономической эффективности системы, характеризующие целесообразность 
произведенных на создание и функционирование системы затрат. 
Показатели экономической эффективности интернет-магазина 
характеризуют целесообразность произведенных на его создание и 
функционирование затрат. Эти показатели должны сопоставлять затраты и 
результаты: затраты на разработку, создание и внедрение информационной 
системы, а также текущие затраты на ее эксплуатацию, с одной стороны, и, с 
другой стороны, результат - прибыль, получаемую в результате 
использования системы. 
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Расчет затрат не составляет большого труда, прибыль определяется 
путем экспертной оценки и по аналогии с другими подобными системами. 
Экономическая эффективность характеризует отношение результатов - 
величины прибыли к величине суммарных затрат на создание и 
эксплуатацию системы. Но часто в качестве показателя экономической 
целесообразности создания системы выступает и показатель экономического 
эффекта, количественно равный прибыли за вычетом нормы прибыли с 
произведенных единовременных (капитальных) затрат. 
Поэтому в качестве показателей экономической эффективности обычно 
используются: 
1. Годовой экономический эффект рассчитывается по формуле: 
Э = Эг − Ен ∗ 𝐾,                                                                                       (1.1) 
где Эг  - годовая (прибыль), получаемая при использовании ИС, руб., 
Ен - нормативный коэффициент эффективности капитальных 
вложений, 
К - единовременные (капитальные) затраты (вложения) на создание 
ИС. 
2. Коэффициент экономической эффективности капитальных 
вложений рассчитывается по формуле: 
Е = Эг/𝐾,                                                                                                  (1.2) 
Где Эг  - годовая (прибыль), получаемая при использовании ИС, руб., 
К - единовременные (капитальные) затраты (вложения) на создание 
ИС. 
3. Срок окупаемости (в годах) капитальных вложений 
рассчитывается по формуле: 
Т = К/Эг,                                                                                                  (1.3) 
Где К - единовременные (капитальные) затраты (вложения) на создание 
ИС; 
Эг  - годовая (прибыль), получаемая при использовании ИС, руб. 
105 
 
Коэффициент Ен должен характеризовать средний уровень 
эффективности капитальных вложений в хозяйство страны, и при рыночной 
экономике он должен быть не меньше ставки банковского кредита. 
Если использовать названные показатели в качестве критерия для 
принятия решения о целесообразности создания ИС, то они должны быть 
следующими: 
Э>0, Е>Eн, Т>1/Eн.                                                                                  (1.4) 
Проведем анализ затрат на разработку и внедрение нтернет-магазина 
для салона вечерних платьев «Siberian Dress». 
Были следующие капитальные затраты: 
Расходы на установку электронной системы  - 15-20 тыс.руб; 
Расходы на покупку офисной мебели - 25000 руб. 
Закупка системных блоков, мониторов, комплектующих и для 
организации 3х рабочих мест - 150000 руб. 
Монтаж локальной сети и настройка оборудования - 10000 руб. 
Расходы на сервера для интернет-магазина и размещение его на 
площадке провайдера - от 45000 руб. 
Разработка непосредственно самого сайта электронного магазина 
(витрины и административного интерфейса) - 100000 руб. 
Таким образом, разработка интернет - магазина «Siberian Dress» со 
средствами оформления заказа ИП Ковалева М.Ф. обошлось в 350 тыс.руб. 
Краткосрочная рекламная кампания в Интернете - 25000 руб. 
Итого - 375 тыс.руб. 
Приведем расчеты основных затрат на ежемесячное обслуживание 
электронного магазина: 
Бухгалтерское обслуживание (услуги бухгалтера) - 15000 руб. 
Аренда офиса - 15000-20000 руб. 
Абонентская плата за телефонные линии и доступ в Интернет - 12500-
15000 руб. 
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Абонентская плата за размещение сервера магазина на площадке 
провайдера - 5000 руб. 
Зарплата персоналу (2 менеджера по продажам, системный 
администратор, курьер для внутренних поручений) - 100000 руб. 
Предполагается, что один менеджер по продажам способен обслужить около 
50-70 заказов в день. 
Офисные расходы - 10000 руб. 
Итого получаем: 165 000 руб. постоянных издержек ежемесячно. Здесь 
следует отметить, что некоторые статьи затрат могут быть частично 
сокращены. Можно постараться найти более дешевую аренду, закупить 
менее дорогое оборудование или, например, вместо двух менеджеров по 
продажам нанять одного. Тем не менее существенного сокращения затрат 
(даже на 25-30%), следуя этой схеме, добиться сложно. 
Для достижения рентабельности и получения прибыли на уровне 50000 
руб./мес. Интернет-магазину требуется получать ежемесячную прибыль, 
почти вдвое превышающую чистые ежемесячные расходы - порядка 250 
тыс.руб. с учетом налогов. 
Рассчитаем экономическую эффективность Интернет-магазина. 
Капитальные затраты (К) на создание и внедрение представительства 
составляют 375 тыс.руб., предполагаемая годовая чистая прибыль (Эг), 
получаемая при использовании web-представительства за первый год 
эксплуатации, равна: 
50 тыс.руб. х 12 мес. = 600 тыс.руб. 
Примем нормативный коэффициент эффективности капитальных 
вложений (Ен) за 0,14. 
Годовой экономический эффект (Э) составит: 
600 тыс.руб. - 375 тыс.руб. х 0,14 = 547,5 тыс.руб. 
Коэффициент экономической эффективности капитальных вложений 
(Е) будет равен: 600 тыс.руб. / 375 = 1,6 (что превышает размер нормативного 
коэффициента эффективности капитальных вложений). 
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Срок окупаемости капитальных вложений (Т) равен: 
375 тыс.руб.: 50 тыс.руб. = 7,5 месяца. 
Все три критерия соответствуют поставленным условиям (Э>0, Е>Eн, 
Т>1/Eн), следовательно, разработка Интернет-магазина является 
эффективной и оправданной. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 В процессе работы над дипломным проектом были выполнены 
следующие задачи: 
 описана работа салона вечерних платьев «Siberian Dress»; 
проанализированы бизнес-модели, используемые при продвижении товаров и 
услуг в Интернете;  
 исследованы тенденции разработки и продвижения проектов b2c 
в интернет-среде;  
 разработан маркетинговый план бизнес-проекта интернет-
магазина салона вечерних платьев «Siberian Dress» для продвижения в 
интернет-среде;  
 разработан бизнес-проект интернет-магазина салона вечерних 
платьев; проведена оценка экономической эффективности бизнес-проекта 
интернет-магазина. 
Данный бизнес-проект  реализован в виде интернет-магазина салона 
вечерних платьев, с возможностью ознакомиться с каталогом и оформить 
заказ с доставкой. Он был подключен к магазину, с помощью которого 
можно отслеживать заказы, вести отчетность и  базу данных клиентов. 
Бизнес-проект, после его разработки, будет внедрен в деятельность 
компании. На данном этапе была проведена предварительная оценка 
экономической эффективности, которая показала положительный результат. 
Реализованный бизнес-проект будет нести колоссальную 
эффективность, выступая в роли интернет-магазина, что снизит издержки 
деятельности магазина и автоматизирует работу. А так же будет выполнять 
роль сайта-визитки. Благодаря  качественному продвижению сайта в 
интернет-среде по разработанному маркетинговому плану,  увеличится число 
новых клиентов. А соответственно, все это незамедлительно повлечет за 
собой повышение прибыли предприятия. 
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